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Stowarzyszenia Wydawców i Izby Wydawców Prasy

Stłucz pan termometr
Próba wycofania Komputronika z giełdy spaliła na panewce. Zarząd spółki nadal bę-

dzie musiał co kwartał dopychać wyniki kolanem, żeby pokazać się inwestorom z jak 
najlepszej strony. Chociaż dla fi rmy byłoby lepiej, gdyby całą energię management wy-
korzystywał na rozwój biznesu. Dla inwestorów zresztą też, bo na akcjach spółki koko-
sów w najbliższych latach nie zarobią– rynek trudny, a model biznesowy niskomarżowy 
i mało rozwojowy. No chyba, że władze retailera wpadły na jakiś rewolucyjny pomysł, 
który chciałyby wdrożyć w życie. Problem w tym, że gdzie drwa robią, tam wióry lecą, 
a inwestorzy to nie korniki z Puszczy Białowieskiej i wiórów nie trawią.

Z rewolucją wiążą się bowiem dodatkowe inwestycje, nierzadko ryzykowne, ale tak-
że zmiany kadrowe, czy też rezygnacja z ważnych umów i wieloletnich kontraktów na 
rzecz nowych, jeszcze nie sprawdzonych w boju. Słowem, nie da się wyprowadzić fi r-
my z kilkuletniej stagnacji bez większego lub mniejszego zamieszania i ryzykownych 
decyzji. A przeprowadzanie zmian w świetle refl ektorów, gdy wszyscy patrzą zarzą-
dowi na ręce, a każdy kwartał ma być lepszy od zeszłorocznego jest – mówiąc eufemi-
stycznie – mało komfortowe.  

Nic dziwnego, że szefowie Komputronika poszli za radą Lecha Wałęsy, który kiedyś 
– mając na myśli nieprzychylne mu sondaże – powiedział do swojego adwersarza: „stłucz 
pan termometr, nie będziesz miał pan gorączki”. Niestety, rada ta, choć brzmi kusząco, nie 
wpływa na fakty. A te są takie, że Wojciechowi Buczkowskiemu nie udało się powtórzyć 
sukcesu Michaela Della, który wyprowadził swój koncern z NASDAQ i realizuje śmiałą 
strategię rozwoju bez oglądania się na „wilki z Wall Street”. Tymczasem rodzime „wil-
ki” nadal będą wokół Komputronika krążyć i cztery razy w roku krzyczeć: sprawdzam.

Oczywiście nie będę ronił łez nad losem rodziny Buczkowskich, bo kiedy wybiera-
li się na giełdę, doskonale wiedzieli, jakie są plusy i minusy tej operacji. Niemniej mam 
nadzieję, że założyciele Komputronika chcieli wyprowadzić spółkę z giełdy, bo mają na 
nią nietuzinkowy pomysł i potrzebują spokoju oraz rozwiązanych rąk, aby wprowadzić 
go w życie. Ale jednak gdzieś w tyle głowy błąka się ta niepokojąca myśl, że biznes re-
tailowy w Polsce stał się tak daleki od klasycznego biznesu prowadzonego pod hasłem 
„taniej kupić, drożej sprzedać, lepiej obsłużyć”, iż w świetle refl ektorów nie da się już 
dłużej ciągnąć tego show. Że może ono dobrze wyglądać i bawić jedynie w półmroku. I że 
żadnej rewolucji nie będzie, czy na giełdzie czy poza nią. Oby to było tylko przeczucie.

Tomasz Gołębiowski
Redaktor naczelny
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+ LG Electronics w 2016r. uzyskało 1,16 mld dol. zysku operacyjnego, co oznacza wzrost 

o 12,2 proc. rok do roku. W skali całego roku koncern odnotował 47,92 mld dol. przychodów 

oraz 109,31 mln dol. zysku netto. Ubiegły rok był rekordowy dla działów Home Appliance 

& Air Solutions oraz Home Entertainment, które uzyskały zysk operacyjny o najwyższej 

w swojej historii wartości. Działy Mobile Communications oraz Vehicle Components na-

tomiast odnotowały stratę netto w wysokości 223,98 mln dol.

+ Accenture w Polsce chce zatrudnić w ciągu roku 2,2 tys. pracowników. W sa-

mym tylko łódzkim centrum technologicznym na specjalistów IT czeka 200 stano-

wisk. Firma chce ich przyciągnąć m.in. jakością projektów, przy jakich będą mieli 

okazję rozwijać swoje kompetencje. W pierwszej kolejności producent szuka pra-

cowników obeznanych z technologiami .Net i Java, jak również specjalistów 

w dziedzinach centrów danych i instalacji mainframe. Accenture mocno rozwi-

ja także dział usług SAP.

+ Wasko wygrało przetarg na zaprojektowanie i budowę światłowodo-

wej sieci szerokopasmowego Internetu, organizowany przez spółkę Beskid 

Media. Wartość oferty wynosi 17,25 mln zł netto. Termin zakończenia prac 

został wyznaczony na 30 kwietnia 2020 r. O wyborze decydowała cena 

(90 pkt.) oraz długość okresu gwarancji jakości i rękojmi (10 pkt.). In-

westycja ma zapewnić dostęp do Internetu o przepustowości minimum 

100 Mb/s w obszarze bielskim.

+ Talex w ciągu minionego roku dostarczył sprzęt PC za po-

nad 5 mln zł firmie Tree IT – sprzedawcy sprzętu komputerowego 

z Wielkopolski. Największym było zamówienie z września 2016 r. 

o wartości netto 115 tys. zł. W I kw. 2017 r. Talex wypracował 

19,75 mln zł przychodów i 898 tys. zł zysku netto.

+ Apple w tym roku miał zainkasować od Google’a 3 mld 

dol. za to, że wyszukiwarka koncernu będzie ustawiona jako 

domyślna w przeglądarce Safari w iPhone’ach – twierdzi 

jeden z amerykańskich analityków. Jeszcze w 2014 r. 

rachunek opiewał na 1 mld dol. Dla Google’a 3 mld dol.

to 15 proc. rocznego zysku z 2016 r. Tego rodzaju 

opłaty znacząco zasilają konta działu usług Apple’a. 

W minionym kwartale koncern chwalił się 22 proc. 

wzrostem przychodów w tym biznesie, do kwoty 

7,27 mld dol. 

- Sygnity po trzech kwartałach obecnego roku finanso-

wego (1 października 2016 r. – 30 czerwca 2017 r.) zanotowało 

90,83 mln zł straty netto wobec 1,13 mln zł zysku rok wcześniej. 

Przychody spadły o 18,7 proc., do 268,44 mln zł. Duża strata jest 

związana z odpisami w wysokości ponad 95 mln zł, których doko-

nano w I kw. br., po weryfikacji przez spółkę stanu realizacji projek-

tów w administracji publicznej. Największy odpis dotyczył projektu 

e-Podatki dla Ministerstwa Finansów (ponad 76 mln zł). W efekcie na-

ruszenia wskaźników finansowych obligatariusze zażądali natychmiasto-

wego wykupu obligacji – wartość całej emisji to 40 mln zł. Obecnie Sygnity 

negocjuje warunki finalnego porozumienia z obligatariuszami i bankami fi-

nansującymi działalność spółki.

- Wartość sprzedaży dystrybucyjnej monitorów wielkoformatowych 

(LFD) w Polsce w II kw. br. spadła o 20 proc. – wynika z panelu dystrybucyjnego 

Contextu. Co ciekawe, w I kw. br. odnotowano ponad 90-proc. wzrost sprzedaży 

tych produktów (wykorzystywanych głównie w systemach Digital Signage) w uję-

ciu wartościowym. Polski rynek w II kw. br. był na minusie jako jedyny spośród 

15 badanych krajów. W Europie Zachodniej przychody ze sprzedaży LFD w dystrybucji 

zwiększyły się średnio o 19 proc.

- Szefowi Samsunga grozi 12 lat więzienia. Takiej kary żąda prokurator z Korei Po-

łudniowej. Sprawa przeciwko Jay Y. Lee jest związana ze skandalem korupcyjnym, w który 

zamieszana była odwołana już prezydent Korei Płd. W ocenie prokuratury Lee miał wręczyć 

łapówkę w wysokości 38 mln dol. pod przykrywką dotacji na fundację przyjaciółki pani pre-

zydent. W ten sposób chciał zyskać przychylność władz i państwowe dotacje na przeprowa-

dzenie fuzji spółek Cheil oraz Samsung C&T.

- NTT System w poł. 2017 r. wypracowało o połowę mniejszy zysk niż rok wcześniej, wy-

nika ze wstępnych, szacunkowych danych. W okresie styczeń – czerwiec 2017 r. spółka osiągnę-

ła 0,8 mln zł skonsolidowanego zysku netto przy przychodach 211,2 mln zł. W obu przypadkach 

oznacza to wyraźny spadek wobec I poł. 2016 r. NTT System miało wówczas 1,678 mln zł zysku netto 

oraz 274,65 mln zł przychodów. Szacunkowy spadek wyniósł więc odpowiednio 52 proc. oraz 23 proc.

- Comarch może spodziewać się przerwania wieloletniego trendu wzrostowego – przewiduje DM BOŚ.

„Przypuszczamy, że w bieżącym roku, po raz drugi po 2000 r., Comarch zanotuje niższe EBIDTA w ujęciu rok 

do roku, bowiem wygląda na to, że układ najważniejszych czynników determinujących rentowność spółki, 

to jest: dy namiki sprzedaży licencji do oprogramowania własnego, zmiany łącznych kosztów osobowych oraz 

środowiska walutowego, będzie w roku bieżącym niekorzystny” – twierdzą analitycy.
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Nikt nie kupi w lesie „nowego 
mercedesa” za pół ceny, ale „oryginal-

ne i nowe” oprogramowanie za pół ceny 
owszem – Mateusz Dębowski, 

dyrektor działu Public 
w Komputronik Biznes

Akceptacja i adaptacja 
chmury w Polsce jest 

zdumiewająca 
– Janusz Naklicki, 

wiceprezes Oracle’a 
na region RACE
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Takie czynności jak pakowa-
nie i transport towarów są 

nadal istotne, ale nie defi niu-
ją, jak niegdyś, dystrybucji 
– Tim Curran, dyrektor 

generalny GTDC
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ZUS – śledztwo umorzone
Prokuratura Regionalna w Warszawie umorzyła śledztwo w sprawie umowy na obsługę i serwis in-

frastruktury ZUS – poinformowała „Rzeczpospolita”. Zamówienie z wolnej ręki w 2013 r. otrzymało 

HP Polska. Wartość kontraktu wyniosła 19,5 mln zł. Prokurator nie dopatrzył się znamion czynu za-

bronionego.

Zawiadomienie o podejrzeniu popełnienia przestępstwa złożyło w marcu br. CBA. Zdaniem biura 

tryb zamówienia z wolnej ręki udzielonego Hewlett-Packard Polska nie był uzasadniony, w związku 

z czym mogło dojść do nadużycia uprawnień i w konsekwencji wyrządzenia szkody znacznej warto-

ści. Wskazano cztery osoby z kierownictwa zakładu, m.in. byłego szefa pionu informatycznego ZUS 

oraz byłego prezesa Zbigniewa Derdziuka. Niespodziewanie podał się on do dymisji w lutym 2015 r., 

niedługo po kontroli ZUS przez CBA i zatrzymaniu wysokich funkcjonariuszy zakładu.

Zbigniew Derdziuk zapewnia, że przy wspomnianym przetargu dochowano najwyższych

standardów staranności. Za czyny wymienione w zawiadomieniu groziło do 10 lat pozbawienia 

wolności.

Microsoft: zmiany 
dla partnerów
Kompetencje integratorów będą teraz budowa-

ne wokół sześciu rynków wertykalnych. Są to: 

finanse, edukacja, służba zdrowia, handel deta-

liczny, produkcja i administracja (urzędy) – wy-

nika z zapowiedzi na lipcowej konferencji Inspire 

w Waszyngtonie. Ponadto zespoły account ma-

nagerów Microsoftu odpowiedzialne za integra-

torów i resellerów będą już nie tylko przypisane 

produktom, lecz także branżom. Judson Althoff 

(na zdjęciu), wiceprezes koncernu zajmujący się 

biznesem komercyjnym, wskazał cztery „obsza-

ry rozwiązań” w nowej strukturze: nowoczesne 

miejsce pracy, aplikacje biznesowe, aplikacje i in-

frastruktura oraz dane i sztuczna inteligencja.

Judson Althoff podkreślał wielkie możliwości 

dla partnerów, jakie stwarza cyfrowa trans-

formacja przedsiębiorstw. Według niej firmy 

współpracujące z Microsoftem, aby zmie-

nić własny model biznesowy, muszą przede 

wszystkim bardzo dobrze poznać biznes swo-

ich klientów. Zadeklarowała, że koncern im 

w tym pomoże.

Wortmann zwiększył sprzedaż w Polsce
W pierwszym półroczu br. 

w Polsce przekroczyliś- 

my obrót, który mieliśmy 

w całym roku 2016 – twier-

dzi Wortmann. Informu-

je ponadto, że na naszym 

rynku osiągnął najwięk-

sze procentowe wzrosty 

w porównaniu z wynikami 

w pozostałych europejskich 

oddziałach korporacji. Nie 

ujawnia jednak liczb. Polski 

oddział Wortmanna działa 

od 2015 r., koncentruje się na 

sprzedaży sprzętu własnej 

marki Terra.

Cała grupa w I poł. 2017 r. wypracowała ponad 600 mln euro obrotów, w tym firmy spoza obszaru IT 

(głównie z branży finansowej i budowlanej) – 120 mln euro obrotów. Największy udział w sprzedaży 

miał Wortmann AG – producent i dystrybutor – 340 mln euro. Obroty dystrybutorów BAB i Kosatec 

sięgnęły odpowiednio 60 mln euro oraz 70 mln euro. Grupa prognozuje, że w całym roku odnotuje 

sprzedaż o wartości znacznie przewyższającej 1 mld euro.

180 mln zł za ATM
MCI chce mieć 100 proc. kontroli nad właścicielem centrów danych Atman. AAW III, spółka funduszu 

MCI.PrivateVentures, ogłosiła wezwanie do sprzedaży ponad 15,78 mln akcji ATM (43,43 proc. udzia-

łów w spółce), oferując 11,50 zł za sztukę. Całkowita wartość oferty wynosi bez mała 181,5 mln zł. 

Celem jest przejęcie przez MCI bezpośrednio lub pośrednio kontroli nad 100 proc. udziałów w spół-

ce. Aby wezwanie doszło do skutku, minimalna liczba akcji objętych zapisami musi uprawniać do 

23,43 proc. głosów na walnym zgromadzeniu (ponad 8,5 mln szt.). Zapisy potrwają do 25 września br.

Obecnie MCI.PrivateVentures, AAW III oraz uczestnicy porozumienia z funduszem kontrolują bezpo-

średnio lub pośrednio 56,5 proc. udziałów i głosów na walnym zgromadzeniu.

MCI przejął kontrolę nad większością udziałów w ATM wiosną br. Wkrótce potem odwołano dotych-

czasowego prezesa Sylwestra Biernackiego, a stery spółki na początku lipca br. przejął Sławomir 

Koszołko, który wcześniej pracował w T-Mobile oraz GTS.

Action przejmie 
spółki zależne
Dystrybutor przejmie cztery spółki: Actina, 

Sferis, Retailworld i Gram.pl. Połączenie nastąpi 

przez przeniesienie całego majątku wymienio-

nych firm na Action SA. Celem jest ograniczenie 

kosztów, zwiększenie marży przez pominięcie 

w łańcuchu dystrybucyjnym spółek zależnych 

prowadzących sprzedaż detaliczną oraz rozsze-

rzenie kręgu odbiorców dzięki przejęciu kontra-

hentów spółek zależnych. Zmiany mają również 

usprawnić funkcjonowanie grupy i wzmocnić 

marki własne. Przejęcie stało się możliwe dzięki 

zatwierdzeniu przez sędziego komisarza planu 

restrukturyzacji Actionu na początku lipca br.
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Ruszyła nowa strona  
Chip.pl
Od początku lipca portal Chip.pl działa w nowej odsłonie. Restart jest 

związany ze zmianą wydawcy. W kwietniu br. zakończono publikowanie 

polskiej wersji papierowego magazynu. W maju br. warszawska spółka  

L-Space kupiła od wydawnictwa Burda Media Polska portal, działają-

cy pod adresem chip.pl. L-Space zawarło też umowę na licencjonowanie 

marki Chip. Redaktorem naczelnym pozostał Konstanty Młynarczyk.

Główne filary nowego serwisu to artykuły, newsy i testy urządzeń – zapo-

wiada wydawca. Nowym pomysłem jest „okładka portalu”, nawiązująca 

do stylistyki magazynu papierowego. To ukłon w stronę czytelników zwią-

zanych z Chipem od lat. Najważniejszy artykuł eksponowany na stronie 

głównej otrzyma ilustrację, wykonaną w takim stylu, w jakim przez długie 

lata powstawały okładki magazynu.

Chip.pl notuje 1,8 mln odsłon i jest odwiedzany przez 650 tys. użytkowni-

ków miesięcznie.

Przetargi IT 
nadal 
w dołku
W II kw. br. wartość i ilość rozstrzy-

gniętych przetargów IT była niższa 

niż w I kw. – sfinalizowano 2716 po-

stępowań i zleceń (na usługi, wy-

konanie oraz dostawy) związanych 

z branżą IT. Z tej puli 2664 kon-

kursy dotyczyły wyłącznie IT, czyli 

nie były powiązane z innymi sek-

torami. W branży IT w II kw. 2017 r. 

łączna wartość rozstrzygniętych 

postępowań wyniosła 1,03 mld zł 

– według danych Pressinfo.pl,  

partnera crn.pl.

Oznacza to dalszą stagnację na 

rynku zamówień publicznych. 

W I kw. 2017 r. według ustaleń  

Pressinfo.pl rozstrzygnięto  

2811 przetargów i zleceń na usługi, 

wykonanie oraz dostawy związane 

z branżą IT o wartości 1,276 mld zł. 

Poprawę widać natomiast w po-

równaniu z fatalnym ub.r., gdy  

w II kw. rozstrzygnięto 2172 prze-

targi o wartości  960 mln zł.

Najwięcej przetargów w II kw. br. 

wygrała firma Giga Multimedia 

Eugeniusz Sienicki (73). W pierw-

szej trójce znalazły się również  

PH Icod.pl (60) oraz FH Komax 9 

(52). Pod względem łącznej war-

tości wygranych przetargów 

pierwszy jest Comparex, któ-

ry zgromadził na swoim koncie 

124,4 mln zł. Kolejne miejsca nale-

żały do Sygnity (56,9 mln zł) oraz 

Asseco Poland (46,6 mln zł). Naj-

częściej zamawiane są komputery 

i serwery (923 postępowania).

Łotewski 
dystrybutor 
w Polsce
Elko – dystrybutor z centralą na 

Łotwie – otworzył dział sprzedaży 

we Wrocławiu. Zdaniem zarządu na 

polskim rynku jest miejsce dla no-

wego gracza. Wybrano Wrocław ze 

względu na lokalizację, która umoż-

liwia łatwe dostarczanie produktów 

z innych regionów Europy.

W ubiegłym roku przychody Elko 

wyniosły 1,46 mld dol. W bieżą-

cym roku przedsiębiorstwo zaczę-

ło działać w Szwecji, przejmując 

lokalnego dystrybutora, firmę 

Gandalf. 

Elko podaje, że obecnie obsługuje 

ponad 7 tys. detalistów i integra-

torów w 30 krajach Europy i Azji. 

W ofercie ma 26. tys. produktów.

Sophos Partner Roadshow 2017
W Warszawie 5 października odbędzie się Sophos Partner Roadshow 2017, na którym będzie można zapo-

znać się z nowymi rozwiązaniami firmy oraz nowym programem partnerskim. Przedstawiciele producen-

ta podzielą się również najlepszymi praktykami sprzedaży na lokalnych rynkach. W ramach spotkania po 

uprzedniej rejestracji będzie możliwość rozmowy z ekspertami, którzy pomogą w opracowaniu strategii ofe-

rowania rozwiązań ochronnych.

Więcej informacji na stronie www.sophos-events.com/roadshow_nee.

Indata konsoliduje się
Indata Solutions zostanie wchłonięta przez Indata S.A. Połączenie spółek 

w grupie kapitałowej ma uprościć jej strukturę. Celem jest także stworze-

nie bardziej przejrzystej oferty dla klientów i obniżenie kosztów. Fuzja na-

stąpi przez przeniesienie całego majątku Indata Solutions na Indatę SA., 

która ma 100 proc. akcji spółki przejmowanej. Wartość tego majątku na 

1 maja 2017 r. ustalono metodą bilansową na 182,5 tys. zł.

Indata Solutions koncentruje się na usługach IT. Firma powstała w 1996 r. 

pod nazwą InfoLAN. W 2014 r. dołączyła do grupy kapitałowej Indata, 

która jest holdingiem spółek informatycznych.

W 2016 r. Indata Solutions wypracowała rekordowy wynik – 37 mln zł 

z działalności operacyjnej.

Nowa 
spółka Nokii 
w Polsce
W Łodzi rozpoczęła działal-

ność spółka Nokii – Iris Tele-

communications Poland. Zajmie 

się projektowaniem i budową sie-

ci światłowodowych w ramach 

przedsięwzięć finansowanych 

z programu operacyjnego Polska 

Cyfrowa. 

W czerwcu br. Nokia we współ-

pracy z funduszem Infracapi-

tal uzyskała kontrakt na budowę 

światłowodów w 13 obszarach 

kraju, obejmujących ok. 400 tys. 

gospodarstw domowych oraz 

2,5 tys. szkół. Realizacja pochłonie 

ok. 300 mln euro (ok. 1,25 mld zł). 

To jedno z przedsięwzięć, które do 

2020 r. mają stworzyć infrastruk-

turę szybkiego Internetu zgodnie 

z wymogami europejskiej agendy 

cyfrowej. 

W Iris Telecommunications będzie 

pracować ok. 250 specjalistów.
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Komputronik 
pozostał na giełdzie
Wezwanie do sprzedaży akcji spółki, ogłoszone 

w kwietniu br. przez Marinera Invest, nie doszło 

do skutku. Otóż w ramach zapisów na sprzedaż 

papierów przez drobnych inwestorów nie osią-

gnięto wymaganego limitu ponad 3,52 mln akcji. 

Zapisy trwały do 7 lipca. Celem wezwania było 

przejęcie mniejszościowych udziałów w spółce 

(ponad 46 proc. akcji) przez głównych akcjona-

riuszy – firmy należące do rodziny Buczkowskich 

– i wyprowadzenie Komputronika z giełdy. Ponieważ wezwanie nie doszło do skutku, sytuacja spółki nie zmieni 

się. Komputronik nadal będzie notowany na GPW.

Kuzniewski.pl upada
Został złożony wniosek o upadłość – poinformował szef i założyciel firmy Dariusz Kuźniewski. Jako powód wskazał utratę płynności finansowej w wyni-

ku dekoniunktury w branży IT i opóźnień w płatnościach po stronie kontrahentów.

„Sytuacja ta nie jest spowodowana przez naszą firmę, a przez dramatyczną i niespodziewaną zapaść w branży IT w Polsce. Na różnych etapach łańcu-

cha dostaw powstały olbrzymie zatory płatnicze, co utrudnia pozyskanie towaru. Sytuacji nie ułatwiają zaległości w stosunku do naszej firmy ze strony 

niektórych kontrahentów” – informuje Dariusz Kuźniewski.

Deklaruje w miarę możliwości spłacanie dłużników i realizację zamówień do czasu podjęcia decyzji przez sąd. „Majątek firmy w pełni wystarcza na za-

spokojenie wszystkich jej zobowiązań” – zapewnia Dariusz Kuźniewski.

Firma kuzniewski.pl działa od 2008 r. Zajmowała się sprzedażą internetową sprzętu IT, świadczyła również usługi serwisowe. Do połowy 2016 r. 

zrealizowała 66 tys. zamówień. Ostatnio pojawiało się więcej negatywnych opinii o sklepie. Klienci narzekali na niedostępność towaru, opóźnienia 

w wysyłce i problemy z otrzymaniem zwrotu pieniędzy po anulowaniu zamówienia. Jeden z byłych pracowników, z którym rozmawialiśmy (prosił 

o zachowanie anonimowości), jako przyczynę kłopotów firmy wskazuje niekompetencję kadry kierowniczej i zbędne wydatki.

Strategiczny 
zakup Cisco
Cisco sfinalizowało przejęcie spółki 

Viptela, specjalizującej się w pro-

dukcji rozwiązań WAN definio-

wanych programowo (SD-WAN). 

Wartość transakcji to 610 mln dol.

Zakup ma ułatwić transforma-

cję biznesu koncernu, który – jak 

chce kierownictwo firmy – bę-

dzie bazował w większym niż 

obecnie stopniu na oprogramo-

waniu i przychodach w mode-

lu subskrypcyjnym. Zatem Cisco 

jest kolejną firmą, która zamierza 

czerpać profity przede wszyst-

kim z dostarczania usług, w tym 

przypadku z usług sieciowych.

Przejęcie Viptela ma pomóc w „za-

sadniczej zmianie planu dla sieci, 

ze zdefiniowanym na nowo sprzę-

tem i bardziej zaawansowanym 

oprogramowaniem” – twierdzi 

Chuck Robbins, CEO Cisco. 

W czerwcu br. Cisco zaprezentowa-

ło koncepcję „nowej sieci” – z zało-

żenia będzie to inteligentny system, 

który rozwija się, uczy, samodzielnie 

rozpoznaje i blokuje zagrożenia.

Viptela ma ułatwić tę transfor-

mację, a rynek, na którym działa 

przejmowana spółka, czeka boom 

w najbliższych latach – według IDC 

globalne przychody z infrastruk-

tury i usług SD-WAN będą rosły 

o 70 proc. co roku w ciągu najbliż-

szych czterech lat i mają osiągnąć 

w 2021 r. wartość 8 mld dol.

Sage otwiera centrum chmurowe
Producent uruchomi w Polsce centrum deweloperskie technologii chmurowych (Global Hub Development) – zapo-

wiedział CEO grupy Sage, Stephen Kelly. Na początek inwestycja w ośrodek wyniesie 30 mln zł, ale do 2019 r. kwota 

ta może wzrosnąć do 50 mln zł. Polskie centrum będzie jednym z pięciu tego typu ośrodków na świecie. Zatrudni 

250 specjalistów. 

W I poł. br. przychody Sage’a na polskim rynku wzrosły o 20,5 proc., co jest najlepszym wynikiem w europejskich 

oddziałach producenta. W najbliższych latach spółka zamierza zwiększyć sprzedaż dużym przedsiębiorstwom 

oraz produktów chmurowych.

ScanSource Live
Dystrybutor organizuje dwudniowe spotkanie ScanSource Live (3–4 października w Józefowie koło Warszawy), 

na którym dystrybutorzy, sprzedawcy, niezależni dostawcy oprogramowania oraz przedstawiciele ScanSource’a 

mogą omówić sprawy biznesowe, zawrzeć nowe umowy lub po prostu wymienić się doświadczeniami. Informa-

cje o nowościach w ofercie będzie można uzyskać bezpośrednio od dostawców i poznać menedżerów odpowie-

dzialnych za współpracę z partnerami.

ScanSource Live rozpocznie się kolacją i powitalnym koktajlem, który będzie okazją do spotkań, rozmów  

i nawiązania nowych znajomości. W drugim dniu zaplanowano prezentacje i dyskusje. 

Więcej informacji na stronie www.scansourceposbarcode.eu/training/events/scansource-live/ 

homepage-warsaw.
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ZMIANY
na stanowiskach

Veeam zmienił 
szefa
Andrzej Niziołek został star-

szym menedżerem regio-

nalnym Veeam Software 

w północnej i południowej czę-

ści Europy Wschodniej. Będzie 

zarządzał sprzedażą w Polsce 

i 13 innych krajach regionu.

Andrzej Niziołek dotychczas, 

do stycznia 2016 r., pełnił funk-

cję szefa sprzedaży rozwią-

zań Azure w polskim oddziale 

Microsoftu. Wcześniej kiero-

wał Commvaultem w Polsce 

(2014–2015). Przez siedem lat 

(2007–2014) pracował w EMC. 

Ostatnio był menedżerem od-

powiedzialnym za dostawców 

usług we wschodnim obsza-

rze EMEA. Poprzednio spędził 

sześć lat w IBM (2001–2007).

Andrzej Niziołek zastąpił 

Krzysztofa Rachwalskiego, któ-

ry pracował w Veeam od 2011 r., 

czyli od początku działalności 

biura w Polsce.

Nowi dyrektorzy 
w Allegro

Lider polskiego rynku e-commerce 

wzmocnił kadrę kierowniczą. Sta-

nowisko dyrektora ds. płatności ob-

jął w czerwcu Maciej Biniek. Będzie 

odpowiadać za rozwój produktów 

finansowych dla klientów Allegro 

i współpracę z operatorami płatności. Nowy dyrektor poprzednio był 

członkiem zarządu PayU. Jego nominacja sygnalizuje wagę, jaką plat-

forma sprzedażowa przywiązuje do rozwoju płatności elektronicznych.

W lipcu br. Jakub Kłoczewiak (wcześniej wiceprezes Liberty Global/ 

/UPC Polska) został dyrektorem ds. relacji z klientem. Będzie odpowie-

dzialny za sprawny kontakt użytkowników z platformą sprzedażową.

W sierpniu br. Grzegorz Czapski (na zdj.) objął nowo utworzone stano-

wisko dyrektora ds. rozwoju Allegro. Odpowiada za przejęcia, partner-

stwa biznesowe, rozwój projektów strategicznych i nadzór właścicielski. 

Dotychczas, od 2014 r., był wiceprezesem holdingu Wirtualna Polska.

„Planujemy aktywniej niż w ostatnim czasie poszukiwać partnerstw 

strategicznych i rozwijać się przez przejęcia” – zapowiada prezes 

Allegro Przemysław Budkowski.

Warto przypomnieć, że od stycznia br. Allegro ma nowych właścicieli: 

konsorcjum funduszy inwestycyjnych Cinven, Permira i Mid Euro- 

pa, które kupiły 100 proc. udziałów w grupie od Naspersa za blisko 

13 mld zł. Ich celem jest zwiększenie wartości przejętego biznesu.

Nowy dyrektor generalny Cisco
Przemysław Kania objął stanowisko dyrektora generalnego Cisco w Polsce. Będzie kierował organizacją 

sprzedażową i techniczną Cisco w Warszawie i współpracą z partnerami firmy. Wszedł także do kadry kie-

rowniczej Cisco w Europie Wschodniej.

Nowy szef Cisco jest związany z korporacją od 1998 r. Przez pięć ostatnich lat był dyrektorem Cisco Advanced 

Services, odpowiedzialnym za stworzenie i rozwój zespołu Global Delivery Center w Krakowie. Kierował też 

podobnym ośrodkiem w Meksyku. Wcześniej pełnił w firmie wiele funkcji związanych ze sprzedażą. Odpowia-

dał m.in. za sprzedaż usług w różnych regionach świata, za sprzedaż w sektorze publicznym w krajach CEE, 

za współpracę z kluczowymi klientami, z sektorem przedsiębiorstw, z instytucjami finansowymi.

Przemysław Kania jest absolwentem informatyki na Akademii Górniczo-Hutniczej w Krakowie.

Marcin Sowiński 
w Ingram Micro
Marcin Sowiński dołączył do 

zespołu Ingram Micro. Jako 

Business Unit Manager Volume 

będzie odpowiadał za budowę 

struktury dystrybucyjnej firmy 

w Polsce. W obszarze jej dzia-

łania znajdą się zarówno pro-

dukty już dystrybuowane przez 

Ingram Micro na lokalnym ryn-

ku, czyli urządzenia mobilne, jak 

i inne linie z oferty broadlinera, 

od laptopów i tabletów, przez 

komponenty po akcesoria.

Marcin Sowiński jest związany 

z branżą IT ponad 25 lat. Ostat-

nio był Business Directorem 

w BiznesLink Co. (2015–2016), 

przez osiem lat był związany 

z Microsoftem (2006–2014). 

Pracował także m.in. dla OKI 

i Philipsa. Karierę rozpoczynał 

w JTT Computer w 1991 r. Jest 

pomysłodawcą, organizatorem 

i dyrektorem sportowego wyda-

rzenia IT Triathlon.
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Samsung: ruszy 
polskie centrum 
wsparcia 
Koreański koncern postawił na outsourcing 

usług wsparcia w Polsce. Centrum kontakto-

we dla klientów Samsunga uruchomi w Lubli-

nie spółka Convergys. Ośrodek ma rozpocząć 

działalność w październiku br. Zatrudni kilka-

dziesiąt osób. Zajmie się obsługą przed- i po-

sprzedażową. Będzie można w nim uzyskać 

m.in. informacje o produktach firmy, jak rów-

nież pomoc w rozwiązywaniu problemów tech-

nicznych. Convergys ma w Lublinie centrum 

usług dla biznesu (BSS). 

Rośnie znaczenie 
dystrybucji
W 2016 r. wzrost sprzedaży w europejskiej dys-

trybucji był znacznie większy niż średnia dla 

rynku ICT. Według raportu IT Europa najwięksi 

europejscy dystrybutorzy zwiększyli przycho-

dy o 5,42 proc. w 2016 r., a ich wartość osiągnęła 

150,58 mld dol. Dane obejmują 500 najwięk-

szych firm z 38 krajów. Z tym że ponad dwa-

dzieścia spółek giełdowych było średnio 

2,58 proc. na plusie, podczas gdy w mniejszych 

firmach (głównie średniej wielkości) przychody 

wzrosły nawet o ponad 10 proc. W tym czasie, 

czyli w 2016 r., średni wzrost wydatków na IT na 

świecie wyniósł 0,3 proc. (wg Gartnera).

Konsolidacja oraz organiczny wzrost przyczy-

niają się do zwiększenia skali biznesu liderów, 

ale też kosztów działalności, w związku z roz-

wojem usług i nowych technologii. Najwięksi 

gracze rozwijają biznes nazwany „nową dystry-

bucją” (związany z chmurą i innymi usługami, 

analityką, IoT). Ale odnotowano także większą 

sprzedaż tradycyjnego towaru, czyli sprzętu, 

który nadal dominuje w portfolio większości 

dystrybutorów.

Przeszukanie w Allegro
W lipcu UOKiK prowadził przeszukanie w siedzibie grupy Allegro w związku z prowadzonym od 

21 czerwca br. postępowaniem wyjaśniającym. Urząd sprawdza, czy firma faworyzuje własny sklep 

internetowy kosztem innych sprzedawców. Twierdzi, że otrzymał skargi przedsiębiorców w tej spra-

wie. Wynika z nich, że produkty sprzedawane przez oficjalny sklep Allegro pojawiały się w wynikach 

wyszukiwania jako najbardziej trafne. 

Allegro zapewnia, że respektuje prawo, w tym zasady konkurencji, i umożliwia rozwój MŚP obecnym 

na platformie sprzedażowej.

„Działamy w Polsce od niemal 18 lat i niezmiennie w pełni respektujemy zasady konkurencji oraz pra-

wa konsumentów” – głosi oświadczenie Allegro wydane po akcji UOKiK. – „Prowadzimy działalność 

w oparciu o przepisy prawa i jesteśmy przekonani, że postępowanie potwierdzi wysokie standardy 

naszego działania”.

Synology 
spogląda 
w przyszłość

Na konferencji Synology 2018, która odbę-

dzie się 17 października w Warszawie, zosta-

ną zaprezentowane nowe trendy w zakresie 

sieci, aplikacji i pamięci masowych. Uczest-

nicy poznają rozwiązania, które usprawnią 

biznes klienta i zabezpieczą jego cyfrowe 

zasoby. Będzie także możliwość rozmowy 

z ekspertami producenta.

Producent 
znika z rynku
Jawbone, firma w ostatnim czasie kojarzona 

głównie z elektronicznymi opaskami, kończy 

działalność. Przegrała rywalizację z innymi pro-

ducentami urządzeń noszonych, mimo że dys-

ponowała znacznymi środkami finansowymi. 

Jeszcze do niedawna spółka była pupilkiem fun-

duszy venture capital, które wpompowały w nią 

setki milionów dolarów. W ub.r. Jawbone otrzy-

mał zastrzyk finansowy w wysokości 165 mln dol. 

od Kuwait Investment Authority. Natomiast trzy 

lata temu uzyskał silne wsparcie kapitałowe od 

kilku funduszy. Wówczas wartość Jawbone osią-

gnęła poziom 3,2 mld dol.

Według firmy analitycznej CB Insights Jawbone 

jest największym startupem, który upadł.

Kaspersky 
na cenzurowanym
Kaspersky został usunięty z centralnej listy 

usług administracji USA (GSA), co oznacza, że 

urzędy nie będą już kupować nowych licencji. 

Decyzja nie dotyczy aktualnie obowiązujących 

umów. Jednostki, które już korzystają z pro-

gramów Kaspersky’ego, nie muszą ich od razu 

usuwać. rzecznik GSA wyjaśnia, że celem jest 

„poprawa bezpieczeństwa amerykańskich sys-

temów rządowych”.

Według Reutersa szlaban dla Kaspersky’ego 

jest związany z podejrzeniem, że rosyjskie służ-

by dzięki niemu mają dostęp do amerykańskich 

informacji rządowych. Jak dotąd jednak nie 

przedstawiono dowodów na tę tezę. Podejrze-

nie bierze się m.in. stąd, że Jewgienij Kaspersky, 

założyciel firmy, jest absolwentem moskiewskiej 

Wyższej Szkoły KGB, a w ocenie agencji bezpie-

czeństwa USA producent działa „pod wpływem 

rosyjskiego rządu”.

Szef firmy dementuje zarzuty szpiegostwa. 

Zadeklarował, że udostępni amerykańskiej 

administracji kody źródłowe oprogramowania, 

aby udowodnić, że nie ma się czego obawiać.

Zmiany w CIT uderzą w firmy IT?
Niektóre zmiany w przepisach o podatku od osób prawnych uderzą w rozwój innowacji – ostrzega 

ZIPSEE „Cyfrowa Polska”. Zastrzeżenia budzi propozycja wprowadzenia niskiego limitu (5 proc. 

dochodu) zaliczania do kosztów uzyskania przychodów wydatków na usługi niematerialne, takich 

jak np. księgowe, doradcze czy reklamowe. To oznacza podniesienie podstawy opodatkowania 

oraz wzrost obciążeń z tytułu CIT. 

W ocenie prezesa ZIPSEE, Michała Kanownika, w konsekwencji firmy będą ciąć wydatki i oszczę-

dzać na rozwoju innowacyjnych projektów. Dotyczy to także inwestycji w rozwiązania informa-

tyczne. Ograniczona zostanie działalność badawczo-rozwojowa przedsiębiorstw. Skutki odczują 

również dostawcy usług outsourcingowych.
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Nowe ścieżki 
dystrybucji

Uczestnicy tegorocznej konferencji GTDC Summit EMEA 
debatowali nad zmianami na rynku dystrybucji IT. 
Ich zdaniem nowe reguły gry stanowią poważne 
wyzwanie dla tradycyjnego kanału sprzedaży.

WOJCIECH URBANEK, WIEDEŃ

GTDC w pigułce
Global Technology Distribution Council 

(GTDC), światowa organizacja reprezen-

tująca dystrybutorów IT, działa od 1998 r. 

W jej skład wchodzą firmy z Ameryki 

Północnej, Ameryki Łacińskiej oraz regio-

nów Azji i Pacyfiku, EMEA, których 

łączne roczne przychody przekraczają 

130 mld dol. Na czele organizacji stoi 

Tim Curran, wcześniej pełniący ważne 

funkcje w takich firmach jak Tech Data 

czy Matsushita (Panasonic).

Ubiegły rok nie był łaskawy dla 
branży nowych technologii. 
Wiele firm musiało pogodzić się 

ze spadkami sprzedaży i topniejącymi 
zyskami, a także gorączkowo poszukiwać 
oszczędności. Kłopoty nie ominęły dys-
trybutorów, którzy dodatkowo znaleźli się 
pod ostrzałem krytyki resellerów, nieza- 
dowolonych z  głodowych marż i  nie-
rzadko pogarszających się warunków 
współpracy. W związku z tym wiedeń-
ska konferencja miała wlać trochę opty-
mizmu w serca przedstawicieli branży 
IT, a przy okazji odpowiedzieć na kilka 
niełatwych pytań.

Tim Curran, dyrektor generalny GDTC, 
rozpoczął spotkanie od prezentacji da-
nych dotyczących sprzedaży na europej-
skim rynku IT w  pierwszych czterech 
miesiącach 2017 r.

– Dane Contextu pokazują, że przy-
najmniej w dwóch miesiącach pierwszego 
kwartału zanotowano na europejskim ryn-
ku przyzwoite wzrosty sprzedaży. Szcze-

gólnie widać to na przykładzie produktów 
z sektora telekomunikacyjnego oraz note-
booków, ale również w innych obszarach 
wystąpiły pozytywne trendy. Silny i trwa-
ły wzrost zaobserwowano w Wielkiej Bry-
tanii oraz Niemczech. Warto zaznaczyć, że 
w tym samym czasie dynamika sprzedaży 
rozwiązań IT w Stanach Zjednoczonych 
była niższa – podkreślił Tim Curran.

Jak w zestawieniach Contextu wypadła 
Polska? Najlepszym miesiącem okazał się 
marzec, kiedy to przychody na rodzimym 
rynku IT wzrosły o 6 proc. w porównaniu 
z analogicznym okresem ubiegłego roku. 
Trzeba przyznać, że to dość skromny wy-
nik na tle Portugalii (19 proc.), Norwegii 
(16 proc.), Hiszpanii (13 proc.) czy Wiel-
kiej Brytanii (13 proc.).

Jeszcze lepsze jutro dla branży telein-
formatycznej zwiastują wyniki badań GFK 
przeprowadzonych wśród konsumentów 
z 16 państw Unii Europejskiej, w tym Pol-
ski. Autorzy sondy brali pod uwagę trzy 
czynniki: oczekiwania ekonomiczne, spo-

dziewane przychody i skłonność do za-
kupów. Jak ujął to Tim Curran: „w ciągu 
ostatnich dziewięciu lat Europejczycy nie 
mieli w sobie tak dużych pokładów opty-
mizmu w zakresie zdolności nabywczych 
jak w bieżącym roku”. Tylko cztery pań-
stwa (Francja, Grecja, Wielka Brytania 
oraz Włochy) zaliczone zostały do grupy 
niepewnych. W pozostałych krajach obję-
tych badaniem respondenci liczą na wzrost 
przychodów oraz poprawę koniunktu-
ry gospodarczej, deklarując jednocześnie 
zwiększenie wydatków na zakupy. 

Niemniej dostawcy powinni mieć na 
uwadze, że preferencje klientów zmieniają 
się niemal w mgnieniu oka. Mobilna rewo-
lucja czy boom na usługi sprawiają, że firmy 
muszą przystosować się do nowych warun-
ków. W związku z tym Tim Curran podał 
przykłady dystrybutorów wykazujących 
się dużymi umiejętnościami w  zakresie 
adaptacji. W doborowym gronie – oprócz 
Tech Daty, Ingram Micro czy Arrow ECS 
–  znalazło się AB, docenione za rozwój 
usług w chmurze, oraz ABC Data, chwalo-
na za rozwój platformy e-commerce.

Szef GDTC wyróżnił też dystrybutorów 
dostarczających specjalizowane rozwią-
zania, takich jak Exclusive Networks, ofe-
rujące oprogramowanie do zarządzania 
flotą mobilnych urządzeń, czy Elko Solu-
tions, zajmujące się się dystrybucją syste-
mów do nadzoru i kontroli pomieszczeń. 
Powyższe przykłady pokazują, że wciąż 
istnieje duża przestrzeń do działania dla 
dystrybutorów. Jednak szansę na sukces 
mają tylko ci z dobrymi pomysłami na biz-
nes i dokładnie śledzący zmiany rynkowe. 
W obecnych czasach nie wystarcza już 
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Nagrody  
Rising Star

GTDC ogłosiła tegorocznych laureatów 

nagród EMEA Rising Star. Wyróżnienia 

przyznawane są firmom technologicz-

nym, które w poprzednim roku mogły 

poszczycić się określonym wzrostem 

sprzedaży za pośrednictwem europej-

skich dystrybutorów. 

Poniżej lista zwycięzców (w kolejności: 

Gold, Silver, Bronze): 

, Apple, (za wzrost w wysokości 

1 mld euro i powyżej),

, Epson, Intel  
(500 mln – 1 mld euro),

, ,   

(100 – 500 mln euro),

, ZTE,   

(25 – 100 mln euro),

, ,  (w kategorii 

Software).

dostarczanie produktów w odpowiednie 
miejsce we właściwym czasie.

– Takie czynności jak pakowanie i trans-
port towarów są nadal istotne, ale nie de-
finiują, jak niegdyś, dystrybucji. Obecnie 
kluczową kwestią pozostaje oferowanie 
unikalnego i  zróżnicowanego portfolio 
usług – przekonywał Tim Curran.

CZEGO OCZEKUJĄ RESELLERZY?
Konferencja GDTC Summit EMEA 2017 
zgromadziła 180 osób, wśród których zna-
leźli się menedżerowie reprezentujący 
producentów i dystrybutorów oraz bran-
żowi analitycy. Najbardziej gorącymi te-
matami były trendy sprzedażowe oraz 
tendencje występujące na rynku nowych 
technologii. GTDC łączą bliskie relacje 
z Contextem, GfK czy Group NPD. Człon-
kowie organizacji cyklicznie przekazują 
dane sprzedażowe wymienionym firmom 
badawczym. Owocem tej współpracy są 
raporty, które cieszą się dużą popularno-
ścią wśród dostawców, analityków branżo-
wych czy inwestorów instytucjonalnych. 

Adam Simon, dyrektor zarządzający 
Contextu, zapoznał uczestników kon-
ferencji z  wynikami badań przepro-
wadzonych na grupie sześciu tysięcy 
europejskich resellerów. Większość za-
gadnień związana była z cyfrową transfor-
macją i jej wpływem na funkcjonowanie 
kanału sprzedaży. Adam Simon zawęził 
swoją prezentację do omówienia wyni-
ków z sześciu krajów: Wielkiej Brytanii, 
Francji, Niemiec, Włoch, Hiszpanii oraz 
Polski, obejmujących łącznie 3,7 tys. firm.

Przy tej okazji kilka ciepłych słów pa-
dło pod adresem rodzimych resellerów. 
Adam Simon przyznał, że Polacy wyróż-
niają się na tle innych nacji chęciami do 
zdobywania wiedzy na temat nowości 
technologicznych, a także wykazują duże 
zainteresowanie innowacyjnymi projek-
tami. Ponad połowa polskich resellerów 
biorących udział w badaniu zadeklaro-
wała gotowość do pogłębienia wiedzy 
na temat usług Hardware as a Service, 
39 proc. pragnie podnieść kwalifikacje 
w  zakresie Software as a  Service, zaś 
40 proc. myśli o edukacji dotyczącej roz-
wiązań typu smart home. Dlaczego Pola-
cy są do tego bardziej skłonni aniżeli ich 
koledzy z Wielkiej Brytanii czy Francji? 

Zdaniem Tima Currana przyczyną 
takiego stanu rzeczy jest zmiana poko-
leniowa zachodząca w tzw. krajach roz-
wijających się, do których od ćwierć 
wieku zalicza się Polska. Resellerzy z za-
chodniej części kontynentu, nierzadko 
w  wieku 50+ i  mający ustabilizowaną 
pozycję na lokalnym rynku, są mniej za-
interesowani innowacjami czy też jaki-
mikolwiek zmianami w ogóle.

Polskich resellerów cechuje też duża 
doza tolerancji odnośnie do działań do-
stawców. Aż 84 proc. bardzo dobrze lub 
doskonale ocenia współpracę z głównymi 
dystrybutorami. Dla porównania: w przy-
padku naszych zachodnich sąsiadów 
wskaźnik ten wynosi 60 proc. Natomiast 
polskie firmy z  niepokojem obserwują 
konsolidację rynku IT – zaledwie 10 proc. 
twierdzi, że jest to pozytywny lub bardzo 
pozytywny trend.

LUDZIE VS. ROBOTY
Sztuczna inteligencja budzi w społeczeń-
stwie mnóstwo emocji. Ma to m.in. związek 
z  tym, że maszyny zaczynają zastępo-
wać ludzi w  codziennej pracy. Niektó-
rzy uważają, że będziemy czerpać z tego 

powodu wiele korzyści, ale znane osobi-
stości – takie jak Bill Gates czy Stephen 
Hawking – ostrzegają, że sztuczna inteli-
gencja może stać się w przyszłości poważ-
nym zagrożeniem. Gerd Leonhard, gość 
specjalny GTDC Summit 2017, ze spoko-
jem przygląda się rozwojowi wypadków 
we współczesnym świecie, zdominowa-
nym przez technologię. Niemiecki futu-
rolog, uznany przez magazyn „Wired” za 
jednego ze 100 najbardziej wpływowych 
ludzi w  Europie, jest autorem książki 
„Technology vs. Humanity: The Coming 
Clash Between Man and Machine”. Gerd 
Leohnard zgadza się z lansowaną od pew-
nego czasu tezą, że dane we współczesnej 
gospodarce pełnią tak samo ważną rolę jak 
ropa naftowa, dodając, że sztuczna inteli-
gencja to „nowa energia elektryczna”.

– To, co wczoraj było science fiction, bar-
dzo szybko staje się rzeczywistością. Wy-
starczy wspomnieć o sztucznej inteligencji, 
Internecie rzeczy czy inteligentnych asy-
stentach cyfrowych. Jedno jest pewne: ko-
lejne dwadzieścia lat przyniesie więcej 
zmian niż poprzednie 300 lat – twierdzi 
Gerd Leonhard.

W  jaki sposób zachodzące zmiany 
wpłyną na codzienne życie i biznes? Gerd 
Leonhard, w przeciwieństwie do Gatesa 
czy Hawkinga, nie obawia się koegzysten-
cji z robotami. Jego zdaniem 90 proc. in-
nowacji technologicznych pozytywnie 
wpłynie na życie ludzi, zaś tylko 10 proc. 
może mieć charakter destrukcyjny. Do 
tych pierwszych gość specjalny GTDC 
Summit zalicza m.in. powszechny dostęp 
do informacji, ograniczenie przestęp-
czości czy rozwój opieki zdrowotnej. Na 
przeciwnej szali umieszcza natomiast za-
grożenie bezrobociem, wzrost inwigilacji, 
utratę wolnej woli i cyberprzestępczość. 
Dodaje, że człowiek musi znajdować się 
w  centrum procesów i  nimi sterować. 
Według niemieckiego futurologa wyróż-
nia nas kilka cech, których nie posiadają 
maszyny. Należą do nich: etyka, zaufanie, 
relacje osobowe i kontekstowość, które 
umożliwiają nam dominowanie i wyzna-
czanie reguł gry. Uczestnicy wydarzenia 
sami jednak musieli odpowiedzieć sobie 
na pytanie, czy sposób, w jaki prowadzo-
ny jest biznes IT, w każdym przypadku  
uzasadnia nasze poczucie wyższości nad 
maszynami…
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NetApp wraca 
na ścieżkę wzrostu

Ubiegły rok nie był zbyt łaskawy dla NetAppu. 
Jednak terapia zastosowana przez George’a Kuriana 

zaczyna przynosić efekty.
WOJCIECH URBANEK, SUNNYVALE

Wiele wskazuje na to, że Net-
App, który jeszcze niedawno 
notował dwucyfrowe spadki 

przychodów i masowo zwalniał pracow-
ników, zaczyna wychodzić z dołka. Tak 
przynajmniej twierdzi George Kurian, 
CEO koncernu, który tuż przed wakacja-
mi spotkał się z grupą europejskich dzien-
nikarzy w  Sunnyvale, aby przedstawić 
im wizję transformacji, a także najnow-
sze wyniki fi nansowe. Przede wszystkim 
podkreślił, że w ciągu dwóch ostatnich lat 
przeprowadzone zostały w organizacji 
koncernu fundamentalne zmiany. W efek-
cie ok. 70 proc. przychodów uzyskanych 
w IV kw. 2017 roku fi skalnego pochodziło 
ze sprzedaży strategicznych produktów, 
takich jak cDOT, E-Series, systemów all-
-fl ash FAS oraz SolidFire, a także rozwią-
zań dla chmury hybrydowej.

Producent we wspomnianym okresie 
uzyskał obrót w wysokości 1,48 mld dol., 
co oznacza 7-proc. wzrost w ujęciu rocz-
nym. To już trzeci kwartał z rzędu, w któ-
rym rosną przychody koncernu. Należy 

dodać, że NetApp wypracował przy tym 
zysk netto na poziomie 190 mln dol., pod-
czas gdy w analogicznym okresie ubie-
głego roku odnotował stratę 8 mln dol. 
Na szczególną uwagę zasługuje niemal 

140-proc. wzrost sprzedaży w  najbar-
dziej lukratywnym segmencie macierzy 
all-fl ash. Tak znaczny progres umożliwił 
producentowi awansowanie na pozycję 
wicelidera, tuż za Dell EMC. 

– W świecie zachodzą raptowne zmia-
ny, które mają istotny wpływ na sposób 
prowadzenia biznesu. Praktycznie każdy 
CEO, z którym rozmawiam, zastanawia się, 
jak zaadaptować nowe technologie w fi r-
mie. W obecnych czasach w zasadzie każ-
de przedsięwzięcie wiąże się z cyfryzacją 
– podkreśla George Kurian.

George Kurian wskazał też na podsta-
wowe kierunki rozwoju produktów. Net-
App ma zaspokajać potrzeby klientów 
w zakresie budowy środowiska chmu-
ry hybrydowej, budowy nowoczesnych 
centrów danych a także modernizacji 
funkcjonujących systemów pamięci ma-
sowych. Należy nadmienić, że oprócz 
własnych rozwiązań producent będzie 
dostarczać infrastrukturę wspólnie 
z  partnerami, wśród których pierw-
szorzędną rolę odgrywa Cisco. Zresztą 
podczas spotkania w Sunnyvale przed-
stawiciele NetAppu i Cisco zaprezento-
wali konwergentny system FlexPod SF 
bazujący na pamięci masowej SolidFire 
oraz serwerach UCS.

Producent dąży także do dywersyfi kacji 
sposobów sprzedaży, co powinno ułatwić 
partnerom pozyskiwanie nowych klien-
tów. NetApp wprowadza m.in. model kon-
sumpcyjny i model usług zarządzanych.

Dave Hitz, współzałożyciel koncernu, 
próbując przewidzieć przyszłość, wspo-
mniał o spektakularnym sukcesie iPho-
ne’a oraz jego wpływie na konsumentów.

– Smartfon Apple zmienił nie tylko ry-
nek IT, ale także inne branże. Przecież deski 
rozdzielcze w nowych modelach samocho-
dów wzorowane są na interfejsie iPhone’a 
– zwraca uwagę Dave Hitz.

Jego zdaniem niemal tożsamą rolę w seg-
mencie rozwiązań dla klientów korpora-
cyjnych odgrywa Amazon. Użytkownicy 
biznesowi są skłonni płacić za wykorzy-
stane zasoby, które na dodatek muszą być 
dostępne od ręki. To duże wyzwanie dla 
takich fi rm jak NetApp, które oferują pro-
dukty w tradycyjnym modelu sprzedaży. 
W takim środowisku elastyczność działa-
nia ma być – zdaniem Hitza – jedną z głów-
nych przewag rynkowych NetAppu.

Według analityków je-
dynie 15 proc. fi rm no-
towanych na NASDAQ potrafi  przeżyć 
przynajmniej 20 lat jako niezależny pod-
miot. NetApp zadebiutował na giełdzie 
w 1996 r. Dlaczego nadal funkcjonujemy 
jako „ten sam” podmiot? Mógłbym wy-
mienić co najmniej kilka przyczyn, takich 
jak odpowiednie zarządzanie czy kultura 
organizacyjna.  Jednak najważniejszym 
czynnikiem jest nasza ogromna chęć oraz 
gotowość do przeprowadzania zmian.

Dave Hitz
współzałożyciel

 NetAppu
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  Jannik Haargaard został nowym prezesem europejskiej części 

ZyXEL-a. Zastąpił na tym stanowisku Lee Marsdena, który po 12 latach 

rozstał się z fi rmą. Haargaard związany jest z ZyXEL-em od ponad 

11 lat. Do tej pory piastował wiele stanowisk w różnych częściach Euro-

py, kierując m.in. oddziałami krajowymi tej marki w Finlandii i Danii. 

  Siewert&Kau, niemiecki dystrybutor IT, w minionym roku podatko-

wym (kończącym się 31 maja 2017 r.) odnotował 9-proc. wzrost sprze-

daży (z 675 mln do 738 mln euro). Zarząd podkreśla, że na wynik miały 

wpływ dobre rezultaty w takich segmentach produktowych jak: ser-

wery, komputery, urządzenia peryferyjne i dyski SSD dla fi rm.

  Grupa TenderHut, z centralą w Białymstoku, otwiera kolejne biuro, 

tym razem w Irlandii. Po Kopenhadze, Sztokholmie, Zurychu, Berlinie 

oraz Londynie do grona europejskich stolic, w których znajdują się jej 

przedstawicielstwa, dołączył Dublin. W skład polskiej grupy wchodzi 

spółka Software Hut – trzecia najszybciej rozwijająca się fi rma z bran-

ży IT w Polsce – i dostawca usług outsourcingowych z tego zakresu. 

Według przyjętej przez zarząd TenderHut strategii każde za-

graniczne biuro jest współtworzone przez lokalnych 

specjalistów. Zespół w Irlandii prowadzi Jim Fitz-

gerald, na stanowisku regional business deve-

lopment managera.

  Epson uruchamia na Filipinach no-

woczesny zakład produkcyjny. Firma 

zamierza zwiększyć produkcję dru-

karek atramentowych i projektorów 

3LCD. Władze koncernu uznały, że 

obecna zdolność produkcyjna za-

kładów wytwarzających drukarki 

atramentowe i projektory w Chinach, 

Indonezji i Filipinach nie wystarczy do 

zaspokojenia przewidywanego popytu. 

  Primary Data, startup tworzący rozwią-

zania do zarządzania pamięciami masowymi, 

otrzymał zastrzyk fi nansowy w łącznej wysokości 

20 mln dol. od Pelion Venture Partners, Accel oraz Battery 

Ventures. Firma powstała w 2013 r., a jej sztandarowym produktem jest 

platforma DataSphere, należąca go grupy rozwiązań software defi ned 

storage. Najbardziej znaną postacią w Primary Data jest Steve Wo-

zniak, pełniący funkcję Chief Scientist. Primary Data zamierza uprościć 

zarządzanie pamięciami masowymi w centrum danych. 

  Co czwarty programista z Europy Środkowo-Wschodniej miesz-

ka w Polsce. W naszym kraju pracuje obecnie 250 tys. programistów, 

najwięcej w Warszawie, Krakowie i Wrocławiu. To wnioski z badania 

„Central & Eastern Europe Developer Landscape 2017”, przeprowa-

dzonego przez Stack Overfl ow na zlecenie infoShare. Liczby te po-

kazują, że Polska dzięki kapitałowi ludzkiemu i skali rynku pracy to 

atrakcyjna lokalizacja dla rozwoju inwestycji z branży IT.

  Zarząd Kaspersky Lab wycofał skargę dotyczącą Microsoftu 

z Komisji Europejskiej i niemieckiego urzędu antymonopolowego. 

W złożonym w czerwcu dokumencie rosyjski producent zarzucał Mi-

crosoftowi wykorzystywanie dominującej pozycji na rynku i narusze-

nie unijnych regulacji, ze szkodą dla dostawców oprogramowania 

antywirusowego. Chodziło m.in. o zachęcanie użytkowników Win-

dows 10 do korzystania tylko z wbudowanego w system Defendera 

zamiast innego produktu ochronnego. Teraz Microsoft deklaruje jed-

nak chęć współpracy z dostawcami antywirusów. 

  McAfee, po oddzieleniu od Intela, rozpoczęło restrukturyzację. Po 

czterech miesiącach od usamodzielnienia się marki koncern redukuje 

zatrudnienie. Rzecznik McAfee nie ujawnił dokładnej liczby zwalnia-

nych ani działów, których załoga zostanie zmniejszona. Według niego 

redukcje obejmą mniej niż 10 proc. załogi i są konieczne, aby zapewnić 

fi rmie dalszy wzrost. 

  Avaya prawdopodobnie została uratowana przed bankructwem. 

„Wkrótce nie będziemy potrzebować ochrony przed wierzycielami” 

– twierdzi Kevin Kennedy, CEO koncernu. Wyjście z postępowania 

upadłościowego ma umożliwić nowe porozumienie z kredyto-

dawcami, którzy zgodzili się anulować ponad 3 mld dol. 

długów fi rmy. Plan zakłada wyjście Avayi z proce-

su upadłości jako spółki publicznej. 

  Google chce opatentować rozwią-

zanie, które wymyślił pracownik Uni-

wersytetu Jagiellońskiego – alarmuje 

polska uczelnia. Chodzi o patent

na kodowanie ANS, które umoż-

liwia kompresję danych. Google 

złożył w USA wniosek patentowy 

w tej sprawie. UJ utrzymuje, że auto-

rem rozwiązania jest jego pracownik 

dr Jarosław Duda. Chce więc wycofa-

nia wniosku z amerykańskiego u rzędu. 

Pracownik uczelni twierdzi, że w 2014 r. 

korespondował z Google’em w sprawie

 wykorzystania ANS do kompresji wideo. 

Niedawno odkrył, że gigant we wniosku patentowym 

zawarł jego koncepcje.

  Microsoft zmodyfi kował lansowaną od trzech lat strategię określaną 

hasłem „Cloud First, Mobile First” – wynika z dokumentu przesłanego 

do amerykańskiego nadzoru giełdowego. Otóż prezentując inwesto-

rom priorytety fi rmy, koncern nie wspomina już o mobilności. „Na naszą 

strategię składa się rozwój najlepszych platform i usług wspierających 

produktywność, przeznaczonych dla inteligentnej chmury i inteligent-

nych środowisk, które wykorzystują sztuczną inteligencję” – poinfor-

mował Microsoft.

  Symantec sprzedał swój biznes SSL za 950 mln dol. dotychczaso-

wemu konkurentowi – DigiCert. Chociaż producent był jednym z naj-

większych światowych graczy na rynku certyfi katów autentyczności, 

zdecydował się na sprzedaż tego działu, ponieważ Google uznał, że 

produktom SSL Symanteca nie można ufać, co zwiastowało odpływ 

klientów. Ilu
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Piractwo związane z oprogramowaniem Microsoftu to problem, 
który nierzadko torpeduje biznes resellerski, także na rynku przetargów małej  

i średniej wielkości. Jak z nim walczyć? Z pewnością potrzeba edukacji. Sprzedawcy 
muszą wiedzieć, że nie istnieją okazje typu „od niemieckiego komornika”, zaś odbiorcy 

– dlaczego warto sprawdzać legalność software’u. Oczywiście dopóki piractwo 
nie będzie powszechnie traktowane jak kradzież, żadna edukacja nie wystarczy. 

Ale bez niej na poprawę sytuacji nie ma co liczyć.

ciąg dalszy
nastąpił…

Piractwo: 
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CRN Zjawisko piractwa jest chyba tak stare jak historia 
naszej branży. Lata mijają, a my wciąż się z tym borykamy. 
TADEUSZ KUREK To prawda, że nielegalne oprogramowanie jest, 
niestety, ciągle w obiegu. Co innego jednak zainstalowanie niele-
galnych Windowsów w domu, a co innego sprzedaż kradzionego 
systemu operacyjnego w kilku tysiącach komputerów w ramach 
przetargu publicznego.

CRN Od kiedy takie przypadki mają miejsce?
TADEUSZ KUREK Nie sposób tego określić, można jedynie powie-
dzieć, kiedy zostały zauważone, czyli w 2015 r. Jednym z pierw-
szych takich przypadków, który wzbudził mój niepokój, był 
przetarg dla Poczty Polskiej na 3 tys. komputerów. Wtedy oferen-
ci chcieli ode mnie kupić sam sprzęt, bez oprogramowania, choć 
w specyfi kacji było jasno napisane: „komputer z systemem ope-
racyjnym Windows”. Zgłosiłem się z tą sprawą do Microsoftu, bo 
myślałem, że są fi rmy, które kupują Windowsy taniej niż ja. Wtedy 
Microsoft się tym nie zainteresował. 
PAWEŁ SAWICKI Sprawa nie pozostała jednak bez echa, bo Micro-
soft zaczął zwracać bardzo dużą uwagę 
na tego typu przypadki właśnie od 2015 r., 
gdy zaczęło się upowszechniać zjawisko 
sprzedaży komputerów bez fabrycznie 
zainstalowanego systemu operacyjnego. 
Sama sprzedaż komputerów bez syste-
mu operacyjnego jest oczywiście legalna. 
Niestety, było bardzo wiele przypadków, 
gdy dostawcy, którzy kupowali takie 
„nagie” komputery, następnie wgrywali 
na nie nielegalny software i sprzedawali 
dalej. Również NTT System sprzedawało 
takie „nagie” komputery.
TADEUSZ KUREK Nie wykluczałem wów-
czas, że można oprogramowanie nabyć 
taniej. W przeszłości można było kupić 
na rynku legalne oprogramowanie taniej, niż myśmy kupowali 
w dystrybucji jako producent komputerów. Mogły zatem mieć 
miejsce sytuacje, gdy fi rma biorąca udział w przetargu kupo-
wała u nas komputery, a gdzieś w dystrybucji oprogramowanie. 

CRN Pytanie do Microsoftu: czy to możliwe, że wasi partne-
rzy mogli kupować system operacyjny taniej niż jeden z naj-
większych krajowych dostawców komputerów? 
MARCIN WESOŁOWSKI Niestety, nie potrafi ę się odnieść dokład-
nie do tego, jak w przeszłości kształtowały się ceny produktów 
u dystrybutorów. Rzeczywiście w okresie, o którym tu mówimy, 
na rynku można się było spotkać z bardzo korzystnymi ofertami. 
TADEUSZ KUREK Ja czasem sprzedawałem sam sprzęt, a czasem 
nie. We wspomnianym przypadku w przetargu dla Poczty Pol-
skiej w końcu nie byłem dostawcą. Natomiast owszem, zdarzało 
mi się sprzedawać komputery bez oprogramowania, bo nie wie-
dzieliśmy o piractwie. Nie przyszło nam do głowy, że w przetar-
gu ogłoszonym przez Ministerstwo Finansów czy Ministerstwo 
Sprawiedliwości ktoś może zaproponować komputery z nielegal-
nym oprogramowaniem. Dopiero później, gdy okazało się, że takie 

przypadki mają miejsce, podjęliśmy działania. Jako pierwsi! Pierw-
sze forum edukacyjne w tej sprawie zorganizowało NTT System.
PAWEŁ SAWICKI Rzeczywiście nikt nie wierzył i rzeczywiście tak 
było, dlatego również Microsoft podjął działania, które przyniosły 
wymierne efekty – w rezultacie teraz już chyba nikt nie ryzykuje 
sprzedaży nielegalnego oprogramowania w dużych przetargach.
MATEUSZ DĘBOWSKI Zgadzam się, że skala oferowania nielegal-
nego oprogramowania w dużych przetargach w ostatnim czasie 
spadła niemal do zera. Zjawisko, które zaczęło być notowane jako 
nagminne od 2015 r., przestało istnieć, najprawdopodobniej z oba-
wy przed kontrolą i wykryciem. Jak wiemy, w ostatnim czasie ści-
ganie nieuczciwych przedsiębiorców stało się intensywniejsze, 
czego efekty są widoczne również w segmencie oprogramowania.
TADEUSZ KUREK Microsoft działa bardzo operatywnie, ale zwykle 
dopiero wtedy, gdy zakup nielegalnego oprogramowania zostanie 
wykryty. Dla mnie, z punktu widzenia producenta komputerów, 
to niestety nie ma żadnego znaczenia. Partnerzy, którzy kupują 
oprogramowanie za niewiarygodnie niską cenę, albo są naiwni, 
albo cyniczni. Ale raczej to drugie, bo trudno mi uwierzyć, by nie 

byli świadomi, że kupują wersje pirackie. 
MARCIN WESOŁOWSKI Co do świadomości 
użytkowników, na pewno trzeba rozgra-
niczyć, czy mówimy o  piractwie wśród 
odbiorców instytucjonalnych, czy indywi-
dualnych. W przypadku tych pierwszych 
sprawa jest raczej oczywista – ponieważ 
transakcji dokonuje się za pośrednictwem 
resellerów, którzy znają rynek, pochodze-
nie oprogramowania jest najczęściej znane. 
Co innego, jeśli chodzi o klientów indywi-
dualnych. Moim zdaniem wielu z nich nie 
jest świadomych, ile trzeba zapłacić za sys-
tem operacyjny. Jeśli ktoś chce zapłacić 
choćby 50 zł, to znaczy, że chce być legal-
ny, bo gdyby nie chciał, ściągnąłby go sobie 

za darmo. Być może wielu klientów po prostu nie wie, jaka jest 
realna cena legalnego produktu.

CRN Czy zastanawialiście się, jak to możliwe, że nielegal-
ne oprogramowanie było oferowane nawet w największych 
przetargach publicznych?
TADEUSZ KUREK Pan Marcin mówi, że resellerzy wiedzą, co ku-
pują. Moim zdaniem należy zadać pytanie, czy fi rmy rzeczywi-
ście działały z intencją nieuczciwości, czy może tylko wydawało 
im się, że są uczciwe. Mam na myśli sytuacje, w których partner 
chce kupić oprogramowanie, nie jest pewny jego autentyczno-
ści i pyta Microsoft o legalność kopii, podając numery. Jeśli sam 
producent potwierdza legalność numerów, partner się cieszy, 
że znalazł źródło taniego oprogramowania. Nawet jeśli mimo 
wszystko miałby wątpliwości, to rozwiewa je, widząc, że na dzie-
sięć fi rm startujących w przetargach osiem oferuje oprogramo-
wanie w podobnych cenach. Jeśli nadal miałby wątpliwości, to 
cóż – bądźmy realistami – wtedy ma do wyboru: albo nie robić 
biznesu, bo kupując w cenach dystrybucyjnych nie ma żadnych
szans na wygranie przetargu, albo oferować to, co może. 

Uczestnicy debaty
Marcin Wesołowski 

OEM Lead, Consumer Devices Sales, Microsoft 

Paweł Sawicki 
adwokat, kancelaria 

Sołtysiński Kawecki & Szlęzak 

Tadeusz Kurek 
prezes NTT System

Mateusz Dębowski 
dyrektor działu Public w Komputronik Biznes



CRN nr 8/201718

Dlatego apeluję do Microsoftu – edukujcie tych ludzi. Mówcie, 
że ten, kto sprzedaje w dużo niższych cenach, oszukuje. 
PAWEŁ SAWICKI W przeciwieństwie do firm, które działają niele-
galnie, Microsoft nie może działać nielegalnie i nie może kogoś 
nazwać oszustem, dopóki ta osoba nie zostanie skazana. 
TADEUSZ KUREK Nie chodzi o to, żeby pokazywać palcem, że ten 
czy ów jest oszustem. Rzecz w tym przypadku polega na tym, by 
producent uświadamiał klientom, że legalność numeru danej 
kopii nie oznacza jeszcze prawa do jej sprzedaży.
PAWEŁ SAWICKI Wszystkie te informacje są na stronie Micro- 
softu. Pytanie: co to znaczy wyedukować rynek? Microsoft ca-
ły czas podejmuje działania edukacyjne. Temu służą publika-
cje w branżowej prasie, a także mediach ogólnodostępnych. 
Ciągle są nagłaśniane przypadki wykrywania sprzedaży pirac-
kiego oprogramowania w przetargach. Ten temat zrobił się ostat-
nio bardzo nośny, ale dopiero od dwóch lat. Poprzednio nie, bo 
nikt wcześniej nie został złapany za rękę. Nikt nie przyszedł do  
Microsoftu przed 2015 r. z informacją, że w tym przetargu na 
pewno było coś nie tak. 
TADEUSZ KUREK Ja przychodziłem. Stąd mój apel o edukację, dzię-
ki której byłoby wiadomo, dlaczego takie rzeczy jak system nie-
wiadomego pochodzenia nie są legalne, ale też o uświadamianie, 
że prędzej czy później sprawa wyjdzie na jaw i będą kłopoty. Mówi 
pan, że wszystko jest na stronie… Owszem, sam rozsyłam wasze 
informacje do swoich partnerów. Z tym że kiedy ja mówię, by ku-
pować sprzęt z oprogramowaniem, to odbiorcy mówią: „no tak, nic 
dziwnego, że tak mówi, bo chce na nas zarobić. A czemu to NTT 
System ma zarobić, a nie ja, skoro Microsoft potwierdza legal-
ność kopii, które mogę kupić na zewnątrz?”. 
To, co pan mówi, to wszystko prawda, ale to 
działania ubrane w ładne prawnicze słowa. 
A przecież rynek to twarda rzeczywistość, 
gdzie problem ciągle realnie istnieje. Ja pa-
trzę na to inaczej niż pan. Ja przez to tracę 
zarobek jako producent, bo przetarg wygry-
wa ktoś inny. Ktoś, kto wprawdzie najpraw-
dopodobniej poniesie tego konsekwencje, ale 
dla mnie to żadna pociecha. 
PAWEŁ SAWICKI Zawsze może pan zgłaszać 
przypadki, gdy zachodzi podejrzenie, że coś 
jest nie tak.
TADEUSZ KUREK Przecież sygnalizuję wam 
tego typu przypadki za każdym razem.
PAWEŁ SAWICKI Nie mówię tylko o zgłaszaniu 
do Microsoftu, ale też do właściwych orga-
nów ścigania. Bo, podkreślam, Microsoft nie 
jest i nie może być stroną w postępowaniu 
przetargowym. 
TADEUSZ KUREK Nie zgłaszam, bo nikt nigdy 
nie ma całkowitej pewności. Może właśnie 
tym razem oprogramowanie poleasingowe rzeczywiście takie 
jest…
PAWEŁ SAWICKI A widzi pan, nikt nigdy nie ma pewności, w tym 
kłopot. Proszę nie oczekiwać omnipotencji Microsoftu, który 
przyjdzie i rozwiąże wszystkie problemy.

MATEUSZ DĘBOWSKI A ja zgadzam się z panem Tadeuszem. Na-
wet gdyby zgłosić problem do odpowiednich organów ścigania, 
to nie rozwiązuje sprawy. Bo liczy się właśnie ten kontrakt i je-
go sprawiedliwe rozstrzygnięcie według reguł rynkowych, a nie 
sytuacja, w której sprawiedliwości staje się zadość za pół roku 
czy za dwa lata przed sądem. Dla mnie liczy się, że nie wygra-
łem w danym przetargu tu i teraz. Zainwestowałem swój czas 
i pieniądze, solidnie się przygotowałem do udziału w przetar-
gu, wiem, że jestem najlepszy, ale nie dostaję tego kontraktu. 
Zgłoszenie tego faktu nie zmieni wyniku przetargu... Sprawa ma 
jeszcze jeden aspekt. Bywa, że w trakcie realizacji zamówienia 
dochodzi do weryfikacji oferty i wtedy firma decyduje się jednak 
na zakup legalnego oprogramowania, świadoma tego, że patrzy 
się jej na ręce. Oczywiście traci na tym, ale jest to i tak najmniej-
sze możliwe zło. Tak czy siak, ja czy inne podmioty, które uczci-
wie skonstruowały ofertę, wypadły z gry.

CRN Czyli co? Mocniejsze wsparcie prawne ze strony Mi-
crosoftu i nieustająca edukacja, aż do znudzenia? 
MATEUSZ DĘBOWSKI Na pewno edukacji nigdy nie będzie za wie-
le, zarówno dla kanału sprzedaży, jak i dla odbiorców, zwłaszcza 
że klienci mogą się poczuć wprowadzani w błąd przez sam Mi-
crosoft. Znany jest mi przypadek, gdy ktoś wszedł w posiadanie  
30 kluczy do Windows, zadzwonił na infolinię i dowiedział się, 
że wszystkie są legalne, żaden nie był nigdy aktywowany. W ta-
kiej sytuacji klient może być przekonany, że może spać spokojnie. 
TADEUSZ KUREK Tego typu przypadki są nagminne – użytkownik 
dzwoni na infolinię i słyszy, że dana kopia jest legalna. 

PAWEŁ SAWICKI Czym innym jest oryginal-
ność klucza, a czy innym legalność jego na-
bycia. Infolinia Microsoftu nie wypowiada się 
na temat legalności produktu. Może jedynie 
stwierdzić, że dany klucz produktu pocho-
dzi od Microsoftu. Nie może też oczywiście 
przez telefon czy czat ocenić oryginalności 
naklejki z certyfikatem autentyczności.
TADEUSZ KUREK Rzeczywiście, mowa jest 
o oryginalności, a nie legalności, ale dla użyt-
kownika czy resellera oba te słowa znaczą 
to samo. 

CRN Dlaczego w takim razie infolinia 
nie może zaznaczyć, że owszem, kod jest 
oryginalny, ale to nie jest jednoznaczne 
z jego legalnością?
PAWEŁ SAWICKI Bo infolinia nie jest od roz-
wiązywania problemów prawnych. Infolinia 
ma służyć konsumentom, którzy mają kłopot 
z posiadanymi produktami. To, że jest nad-
używana przez nieuczciwych uczestników 

rynku, to inna rzecz, ale przedstawiciel producenta nie może pod-
chodzić do dzwoniącego z domniemaniem, że rozmówca chce 
wyłudzić informacje na temat produktu. Proszę sobie wyobra-
zić sytuację, gdy ktoś kradnie ze sklepu produkt i go wystawia na  
aukcji. Osoba kupująca sprawdza, czy produkt jest oryginalny,  

Marcin Wesołowski,
Microsoft
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ale nie wie, że został ukradziony. W takim przypadku żadna info-
linia i żadne tłumaczenie różnicy między „legalne” a „oryginalne” 
nie ma znaczenia.

CRN Mamy wrażenie, że na walce z pi-
ractwem bardziej zależy producentom 
komputerów i  partnerom niż same-
mu Microsoftowi. A przecież to przede 
wszystkim Microsoft powinien być stro-
ną we własnym interesie, bo za sprawą 
sprzedaży nielegalnego oprogramowania 
traci bardzo konkretne pieniądze.
MARCIN WESOŁOWSKI Ma pan rację, że to 
tylko wrażenie. Prowadzimy szereg działań 
edukacyjnych. Przykładem jest współpraca 
z youtuberami, którzy wyjaśniają, dlacze-
go warto być legalnym, na czym polega by-
cie nielegalnym, gdzie kupować, a gdzie nie 
kupować. Często ludzie mówią, że oprogra-
mowanie jest bardzo drogie. Wtedy uświa-
damiamy, że może być kupowane również 
w subskrypcji miesięcznej. Oczywiście nie 
zapominamy też o kanale. W samym ostat-
nim roku finansowym, który trwa od lipca 
2016 do końca czerwca 2017 r., przeszkoli- 
liśmy łącznie 2 tysiące resellerów. Dodatkowo co miesiąc są pro-
wadzone webinaria o tej tematyce. 

CRN Jakie są efekty takich działań?
MARCIN WESOŁOWSKI Z naszych danych wynika jednoznacznie, 
że piractwo, a raczej ryzyko piractwa w sektorze zamówień pu-
blicznych wynosi aktualnie nie więcej niż 1 proc. 

CRN Aktualnie?
MARCIN WESOŁOWSKI Mam na myśli pierwszy kwartał 2017 r., za 
drugi jeszcze nie mamy pełnych danych.
PAWEŁ SAWICKI Takich działań w ostatnich dwóch latach było na-
prawdę dużo, zwłaszcza dotyczących rynku przetargowego. Taka 
potrzeba na pewno istniała już wcześniej, ale proszę mi wierzyć, 
że pierwszy namacalny dowód, iż problem istnieje, pojawił się 
w 2015 r., gdy zostaliśmy poproszeni przez jedną z instytucji za-
mawiających o weryfikację tego, co zostało dostarczone. Nigdy 
wcześniej żadna instytucja nie wpadła na taki pomysł. Bo przed-
stawiciele  Microsoftu nie mogą wejść do firmy i zażądać pokazania 
produktów. Zawsze można złożyć zawiadomienie o podejrzeniu 
popełnienia przestępstwa i niech właściwe służby się tym zajmą. 
Przetargi publiczne są pod nadzorem organów ścigania także dla-
tego, że może dochodzić również do innych przestępstw niż roz-
powszechnianie nielegalnego oprogramowania. W przetargach są 
też sprzedawane inne podrabiane produkty, np. tonery do druka-
rek. Pole do nadużyć będzie zawsze, jeśli podstawowym kryterium 
wyboru będzie cena, a tak się dzieje w niemal wszystkich przetar-
gach. Znany jest mi przypadek, gdy instytucja zamówiła jakąś licz-
bę pakietów Office i do przetargu przystąpiło siedmiu czy ośmiu 
oferentów. W przypadku pierwszych ofert różnice w cenie wahały 

się w przedziale 1–2 proc., zaś u ostatniego było to 50 czy 60 proc. 
ceny rynkowej. Zamawiający pyta, skąd taka cena, a dostawca od-
powiada, że okazyjnie zakupił je od niemieckiego kontrahenta, 
który miał zapasy magazynowe… Jak się później okazało, były to 

podrobione pakiety. Nie ma czegoś takiego jak 
„niewiarygodnie okazyjna cena”. 
TADEUSZ KUREK My sobie z tego zdajemy 
sprawę, ale liczymy, że ta debata zostanie 
przeczytana przez osoby, które tego nie 
wiedzą. Pan mecenas ma rację, nie istnieją 
okazje, w przypadku których możliwe jest 
oferowanie produktu za dwie trzecie ce-
ny, choć wyjątki rzeczywiście się zdarzają. 
Ktoś bankrutuje, syndyk sprzedaje, ale wte-
dy trzeba dotrzeć do historii produktu, by się 
upewnić, że tak jest naprawdę. 
PAWEŁ SAWICKI Historia z syndykiem jest 
przykładem jednym z wielu. Ale niewątpli-
wie w rankingu bajek na pierwszym miejscu 
jest hasło: kupione od komornika z Niemiec. 
Tak jak w przypadku aut: Niemiec trzymał 
w garażu i płakał, jak sprzedawał. 
MATEUSZ DĘBOWSKI Dziwi mnie, że nikt nie 
zwraca uwagi, że produkt jest sprzedawany 
z niepewnego źródła za połowę ceny. Nikt 

nie kupi w lesie „nowego mercedesa” za pół ceny, ale „oryginal-
ne i nowe” oprogramowanie za pół ceny – owszem. Natomiast co 
do przytoczonej przez pana Pawła historii, wspomniana insty-
tucja musiała zapytać, bo trzeba pamiętać, że zgodnie z prawem 
dotyczącym zamówień publicznych oferta musi być z automatu 
weryfikowana, gdy jej wartość jest niższa o 30 proc. od średniej. 
Samo oprogramowanie, jeśli jest elementem całości, nawet w ce-
nie niewiarygodnie niższej, nie obniży wartości o 30 proc. Wtedy 
nie możemy oficjalnie domniemywać, że coś jest nie tak z samym 
oprogramowaniem. 
PAWEŁ SAWICKI Nie dalej jak dwa tygodnie temu uczestniczyłem 
w webinarze, który dotyczył właśnie tego zagadnienia. Były py-
tania ze strony resellerów odnoszące się do tego typu oprogra-
mowania, deklarowałem chęć pomocy, odpowiedzi na dalsze 
pytania, ale… nikt się nie odezwał. Dlaczego? Przypuszczam, że 
chęć zarobienia jest silniejsza od obaw przed potencjalnymi kon-
sekwencjami prawnymi. Wspomniał pan o realiach rynkowych, 
za którymi nie nadążają działania formalne. Proszę mi powie-
dzieć, ile w Polsce jest rocznie przetargów publicznych związa-
nych ze sprzedażą oprogramowania?
TADEUSZ KUREK Chodzi o setki milionów złotych, zaś liczba za-
pytań przetargowych jest niemożliwa do oszacowania. Tylko 
po weekendzie, gdy otworzyłem pocztę, naliczyłem 37 zapytań 
przetargowych, a i tak obecnie ruch w tym segmencie rynku jest, 
jak wiadomo, dużo mniejszy niż kiedyś.
PAWEŁ SAWICKI Sam więc pan widzi, że nie jest możliwe, aby za-
reagować na każdy pojedynczy przypadek. W ciągu ostatniego 
półtora roku nasza kancelaria w imieniu Microsoftu wysłała wie-
le pism do instytucji publicznych zamawiających oprogramowa-
nie, w których został zasygnalizowany problem. Tymczasem 

Paweł Sawicki, kancelaria 
Sołtysiński Kawecki & Szlęzak
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takich instytucji i potencjalnych niejasności jest kilka tysięcy, je-
śli nie dużo więcej. Ale to nie znaczy, że nasze ograniczone siłą 
rzeczy możliwości reakcji kończą się na wspomnianych konkret-
nych przypadkach, bo wieści między instytucjami rozchodzą się 
pocztą pantoflową, zwłaszcza jeśli u kogoś pojawił się problem. 
Wtedy nie tylko jedna konkretna instytucja jest wyedukowana, 
ale informacja dociera do innych. Najbardziej spektakularnym 
był przetarg z 2015 r. dla ministerstwa, które miało pecha, że 
takie programy kupiło. Sprawa dotyczyła 2,5 tys. komputerów. 
TADEUSZ KUREK Bardzo dobry przykład. Ale czy ktoś z tu obec-
nych, łącznie z dziennikarzem CRN, wie o jakim przetargu mo-
wa? (chodzi o zamówienie dla resortu pracy, patrz: „Przetargowy 
abordaż”, CRN Polska nr 6/2016 – przyp. red.) 

CRN Ja nie pamiętam… 
TADEUSZ KUREK No właśnie. Skoro dziennikarz pisma branżo-
wego nie wie, to nie zdziwię się, jeśli zarówno firmy ogłaszające 
przetargi, jak i startujący w nich resellerzy tego nie wiedzą. Dla-
tego zgłosiłem do CRN problem i poprosiłem o tę debatę. Gdyby 
inicjatorem był Microsoft, byłoby widać intencje firmy i zaan-
gażowanie w chęć rozwiązania problemu. Mówię w afekcie, bo 
w moim przypadku – co podkreślam – to ja tracę realne pienią-
dze, bo chcę być legalny. 
PAWEŁ SAWICKI Rozumiem pana, niemniej Microsoft konse-
kwentnie dąży do wyeliminowania sprzedaży nielegalnego 
oprogramowania. Poza samą edukacją w tej chwili właśnie to-
czy się sprawa, która niebawem zostanie nagłośniona publicznie. 
Na żywym organizmie będzie pokazany przykład, jak kończą się 
transakcje tego właśnie typu. Nie oczekujmy 
jednak cudów. Tak jak w przypadkach loso-
wych, np. wypadek czy choroba, ktoś prze-
czyta i pomyśli: to mnie nie dotyczy… 
TADEUSZ KUREK To prawda, ale świadomość 
nieuchronności konsekwencji może spo-
wodować, że ktoś inny nie podejmie ryzyka. 
Jak pan mówi, nie wszyscy, ale wystarczy, 
że niektórzy. 
PAWEŁ SAWICKI Bardzo ładnie powiedziane. 
Ale jak jest w innych sferach? Kierowcy są sta-
le upominani, by nie łamać przepisów, bo to 
prowadzi nie tylko do konsekwencji w posta-
ci kar, ale dużo bardziej realnych. Rosną ceny 
mandatów, nagłaśniane są przypadki spekta-
kularnych wypadków. To jednak nie powodu-
je, że liczba wykroczeń czy wypadków spada. 
TADEUSZ KUREK Może nie ma efektu liczo-
nego w wykroczeniach czy wypadkach, ale 
pytanie: co by było, gdyby takich działań nie 
prowadzono?
PAWEŁ SAWICKI Otóż to. Nasze działania przynoszą efekty, bo 
– jak sam pan przyznaje – w przypadku dużych przetargów zja-
wisko piractwa zostało już praktycznie wyeliminowane. 

CRN Ciągle mówimy o edukacji, ale to są działania wtórne, 
w których gasi się pożary. Czy nie lepiej, by do tych pożarów 

nie doprowadzać? Z naszych rozmów z resellerami wynika, 
że niejednokrotnie to okazja czyni złodzieja. Czy istnieje 
możliwość personalizacji posiadanego kodu aktywacyjnego, 
by mieć gwarancję, potwierdzenie jego własności? 
PAWEŁ SAWICKI To jest możliwe w produktach, w przypadku któ-
rych trzeba się zarejestrować, czyli np. Office 365, albo umowach 
wolumenowych, ale jeśli mówimy o zwykłym Windows – nie ma 
takiej możliwości.

CRN A dlaczego nie można zrobić tak, by dany produkt mógł 
być aktywowany tylko raz?
PAWEŁ SAWICKI Przypuszczam, że jest to kwestia dbania o wygo-
dę konsumenta. Produkt ma przede wszystkim działać. W niektó-
rych przypadkach musi dojść do jego reinstalacji, reaktywacji, bo 
np. coś się dzieje z komputerem, dajmy na to, wymieniono dysk, 
ale system nie pozwala na ponowną instalację. Proszę pamiętać, 
jaka jest skala używania Windows i że może to przynieść konse-
kwencje takie, że miliony użytkowników dzwoniłyby do Micro-
softu po interwencję. 
TADEUSZ KUREK Takie zabezpieczenia nie są dobrym pomysłem. 
W przeszłości była taka sytuacja, że system był związany z płytą 
główną komputera. Okazało się, że to duży problem serwisowy 
w razie konieczności wymiany płyty głównej, a takie przypadki 
przecież się zdarzają. 

CRN Resellerzy pytają także, co robi Microsoft, by uniemożli-
wić kilkukrotne przypadki sprzedaży produktów typu ESD?
PAWEŁ SAWICKI Nie ma czegoś takiego jak kilkukrotna sprzedaż 

nowego produktu ESD. Autoryzowani dys-
trybutorzy Microsoftu mogą nowy klucz 
ESD sprzedać jednemu odbiorcy, jeden raz.
TADEUSZ KUREK To pytanie świadczy o bra-
ku świadomości i wiedzy, dlatego z uporem 
maniaka wracam do apelu o edukację, nawet 
– a może przede wszystkim, jak wynika z te-
go pytania – w kanale. Większość ludzi jest 
uczciwa, ale brak wiedzy sprawia, że ktoś po-
pełnia taki błąd. Dzięki edukacji zmniejszy-
my liczbę takich przypadków i zwiększy się 
kultura pracy w kanale. Bardzo nam zależy, by 
pracować z takimi podmiotami, bo to nie tyl-
ko zapewnia wysoką jakość kooperacji, ale też 
daje równe szanse przy prowadzeniu biznesu. 

CRN Była mowa o bajkach na temat pa-
kietów od syndyka czy od niemieckiego 
komornika, a co w przypadku oprogramo-
wania poleasingowego? Tego typu soft- 
ware jest przecież dostępny na rynku… 

PAWEŁ SAWICKI Owszem, ale nie w takiej skali. By sprzedać opro-
gramowanie poleasingowe, przede wszystkim trzeba spełnić 
szereg warunków. Obawiam się, że wchodzenie w szczegóły zwią-
zane z możliwościami sprzedaży takich produktów używanych 
to temat na osobną rozmowę, którą trzeba by zacząć od wyroku 
Europejskiego Trybunału Sprawiedliwości, szczegółowo określa-

Tadeusz Kurek,
NTT System
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jącego warunki, na jakich takie oprogramowanie może być sprze-
dawane. W praktyce zwykle nie są one spełniane. Przykładowo 
jeden z warunków to udokumentowanie, że program został odin-
stalowany i nie jest używany przez pierwszego właściciela. 

CRN Na czym polega udokumentowanie 
odinstalowania?
PAWEŁ SAWICKI To jest dobre pytanie, ale nie-
stety nie ma na nie jednoznacznej odpowie-
dzi. O ile wspomniany Trybunał postawił taki 
warunek, to nie precyzuje, jak go spełnić. 

CRN Rzeczywiście trudno udowodnić, 
że program odinstalowano, ale są prost-
sze metody – niektórzy producenci tak 
przygotowują oprogramowanie, że aby 
mogło być zainstalowane na drugim dys-
ku, trzeba je odinstalować na pierwszym. 
Czy w produktach Microsoft stosuje się 
podobny mechanizm?
PAWEŁ SAWICKI Zgadza się, niektórzy pro-
ducenci wykorzystują takie zabezpieczenia, 
w przypadku Windows nie są one stosowane. 
Ten system operacyjny jest chyba najpopular-
niejszym programem na świecie, obecnym na 
większości komputerów. Jego przeznaczeniem jest służyć użyt-
kownikom, przy czym zakłada się, że są oni uczciwymi klientami 
i będą go używali zgodnie z licencją, dlatego nie prowadzi się tak 
restrykcyjnej polityki. 
MATEUSZ DĘBOWSKI Rozmawiamy tutaj o potrzebie edukacji part-
nerów, ale moim zdaniem problemem jest też nieświadomość 
nabywców. Klienci nie mają narzędzi, by sprawdzić legalność 
oprogramowania, często nie mają świadomości, że mogą mieć do 
czynienia z oszustami. Trzeba pamiętać, że duże instytucje za-
wsze mają komórkę informatyczną, co innego w przypadku ma-
łych podmiotów.  

CRN W jaki sposób można uczulić takich klientów?
MATEUSZ DĘBOWSKI Przede wszystkim zwrócić uwagę, że bardzo 
zaniżona cena produktu sugeruje jego nielegalność. Jeśli tak jest, 
to prędzej czy później sam klient będzie miał kłopot i w swoim 
interesie powinien zweryfikować dokładniej taką ofertę. Tego 
typu przypadki, gdy klienci tak reagują, również mają miejsce. 
PAWEŁ SAWICKI Ale nierzadko się zdarza, że sam klient, z wybo-
ru, nie chce zostać uświadomiony. Jest to bowiem kłopot czysto 
operacyjny, gdy okazuje się, że na realizację zamówienia trzeba 
by wydać kwotę wyższą od posiadanej. Ale to nie wszystko. In-
stytucja sama wie, że coś będzie nie tak, ale nic z tym nie robi! 
TADEUSZ KUREK Taki klient patrzy bardzo pragmatycznie – po co 
ma sobie dodawać pracy, bo do tego to się sprowadza. Teraz, gdy 
można uznać za pewnik, że sprawa prędzej czy później ujrzy świa-
tło dzienne, pewnie postrzeganie problemu jest inne, ale kiedyś 
myślano, że może nikt się nie zorientuje, sprawa przyschnie i tyle.
PAWEŁ SAWICKI To jest krótkowzroczne myślenie i najczęściej właś- 
nie oznacza, że o ile firma nie dołoży sobie pracy w tym momen-

cie, to za jakiś czas będzie zmuszona włożyć wielokrotnie wię-
cej. Nawet jeśli zakup nielegalnego oprogramowania nie zostanie 
wykryty, to prędzej czy później dojdzie do prozaicznej sytuacji 
typu konieczność reinstalacji systemu czy innych programów. 

Przy wpisywaniu klucza okazuje się, że pro-
gram nie działa. Wtedy wykonuje się telefon 
do Microsoftu, dlaczego nie działa. Podczas 
sprawdzania okazuje się, że mamy do czynie-
nia z podróbką albo że klucze zostały kupione 
kradzioną kartą kredytową, użyte kilkanaście 
razy i wreszcie zablokowane z powodu tych 
nadużyć.

CRN Tu nam pasuje pytanie od reselle-
ra: co ma zrobić użytkownik, który kupił 
oprogramowanie jako legalne, pewnie 
nawet jako pierwszy użył klucza, a po-
tem okazuje się, że dochodzi do sytuacji, 
o której pan wspomniał?
PAWEŁ SAWICKI Nie znam takiego przypadku 
w Polsce, by program został nabyty w auto-
ryzowanej dystrybucji w kraju, a potem był 
blokowany, bo został nadużyty przez kogoś 
innego. Znam przypadki takie, gdy ktoś ku-
pił produkt na aukcji internetowej, dostał  

e-mailem klucz, który jeszcze nie był używany, ale ten sam sprze-
dawca zdążył sprzedać ten sam klucz jeszcze kilka razy. Na końcu 
okazuje się, że klucz został na przykład wykradziony z uczelni. 

CRN Ale teoretycznie jest przecież możliwe, by ktoś po pro-
stu ukradł legalnemu klientowi kod.
PAWEŁ SAWICKI Microsoft jest niezwykle ostrożny i konserwatyw-
ny, jeśli chodzi o blokowanie produktu. Żeby doszło do blokady 
klucza, te nadużycia muszą być ewidentne. 

CRN Sądząc po tej rozmowie, sytuacja na rynku nie jest ta-
ka trudna, jakby się mogło wydawać. W przypadku dużych 
przetargów problem z oferowaniem nielegalnego oprogra-
mowania praktycznie już nie istnieje – rynek przetargów dla 
MŚP według deklaracji Microsoftu jest bardzo precyzyjnie 
kontrolowany. Producent prowadzi też szereg działań dla 
klientów indywidualnych. Czy to wystarczy, by powiedzieć, 
że skala piractwa w Polsce może już tylko maleć?
PAWEŁ SAWICKI Według badań BSA 48 proc. komercyjnie uży-
wanego w Polsce oprogramowania to nielegalne kopie. Mówię 
tu ogólnie o wszystkich programach komputerowych, nie o pro-
duktach firmy Microsoft. Czyli na niemal co drugim kompute-
rze funkcjonuje kradziony produkt, ale mało kto nazywa rzecz 
po imieniu. W Polsce kradzież oprogramowania ciągle nie jest 
jeszcze postrzegana tak, jak kradzież portfela czy telefonu. Mu-
si nastąpić zmiana w mentalności, w świadomości, że piracka 
kopia to zwyczajna kradzież.

ROZMAWIAŁ 
ARTUR KOSTRZEWA 

Mateusz Dębowski,
Komputronik Biznes
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Akademia

Przemysław Mazurkiewicz
EMEA EAST System Engineering Director, Commvault 

RODO stanowi duże wyzwanie dla dostawców IT, a jednocześnie daje nie-
spotykaną okazję do realizacji nowych projektów. Z jednej strony systemy IT, 

nowe czy już wdrożone, muszą być dostosowane do najnowszych regulacji. Może 
to rodzić konieczność uzyskania potwierdzenia, że oferowane przez dostawcę rozwią-
zanie jest zgodne z poszczególnymi artykułami rozporządzenia. Z drugiej strony fi rmy 
i instytucje państwowe będą musiały dostosować nie tylko swoje procesy i procedu-

ry, lecz także systemy informatyczne do RODO. Niezbędne będą wdrożenia lub zmiany 
rozwiązań do zarządzania danymi i różnych aplikacji z zakresu bezpieczeństwa.

RODO
– ostatni dzwonek

Nowe przepisy dotyczące ochrony danych osobowych wejdą w życie 
25 maja 2018 r. RODO otwiera szereg możliwości przed integratorami, 

którzy w najbliższych miesiącach nie powinni narzekać na nudę.

Wokół RODO, czyli Rozporządzania 
o Ochronie Danych Osobowych, w krót-
kim czasie narosło wiele mitów. Niektórzy 
straszą przedsiębiorców drakońskimi ka-
rami liczonymi w milionach złotych. Inni 
przekonują, że tak naprawdę dużo się nie 
zmieni, a rozporządzenie to tylko kolej-
ny pomysł brukselskich eurourzędników. 
Jak to zwykle bywa, prawda leży gdzieś 
pośrodku. Co nie zmienia faktu, że RODO
trzeba potraktować z należytą powagą. 
Przepisy wchodzą w  życie już w  maju 
przyszłego roku i obejmą wszystkie kraje 
Unii Europejskiej. 

Nowe wymagania, 
nowe możliwości
Rozporządzenie zastępuje archaicz-

ne regulacje i zasady w obszarze ochro-
ny danych osobowych obowiązujące już 
od dwóch dekad. Poza wysokimi kara-
mi dla fi rm naruszających bezpieczeń-
stwo informacji przepisy wprowadzają 
szereg obowiązków dotyczących ochro-
ny danych. Rozporządzenie wymaga od 
wszystkich organizacji wdrożenia pro-
cesów i polityk zapewniających osobom 
prywatnym większą kontrolę nad własny-
mi danymi. Żeby sprostać temu wyzwa-

niu, przedsiębiorcy muszą dostosować 
swoje systemy IT do unijnych wyma-
gań, a także uruchomić nowe procedury 
i przeszkolić pracowników zajmujących 
się przetwarzaniem danych osobowych. 
Lista zadań jest dość długa, a czasu pozo-
stało naprawdę niewiele. 

Najwięcej pracy czeka działy IT w du-
żych fi rmach korzystających z  rozma-
itych, złożonych narzędzi informatycz-
nych, które wymagają dostosowania do 
nowych uwarunkowań. Niełatwym przed-

sięwzięciem będzie kontrola nad danymi 
nieustrukturyzowanymi, takimi jak doku-
menty, maile, pliki grafi czne itd. Poważny 
problem stanowi też zapewnienie bezpie-
czeństwa danych powstałych na urządze-
niach końcowych: komputerach, tabletach 
czy smartfonach. Niestety, wiele przedsię-
biorstw wciąż posiada jedynie znikomą 
wiedzę na temat RODO, co potwierdzają 
wyniki badań przeprowadzonych w ostat-
nich miesiącach. Według danych IDC aż 
25 proc. europejskich fi rm w ogóle nie zda-
je sobie sprawy, że rozporządzenie dotyczy 
również ich działalności. Rodzimi przed-
stawiciele branży IT wskazują, że w Polsce 
sytuacja wcale nie wygląda lepiej. 

– Z naszych doświadczeń wynika, że oko-
ło 70 proc. fi rm nie ma żadnej wiedzy na te-
mat nowego rozporządzenia. Około 25 proc. 
stanowią przedsiębiorstwa, które są świa-
dome zbliżających się zmian, ale nie spieszą 
się z pogłębianiem wiedzy i przygotowania-
mi do nich. Pozostałe 5 proc. fi rm podchodzi 
do tego zagadnienia poważnie i z należytym 
zaangażowaniem, z wyprzedzeniem planu-
jąc lub wdrażając konkretne rozwiązania 
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Rafał Kosuń
pełnomocnik zarządu ds. zarządzania informacją w S4E

Wiele spraw związanych z RODO jest już uregulowanych. Niemniej dosto-
sowanie się do wytycznych stanowi spore wyzwanie organizacyjne, wymaga-

jące dużego nakładu pracy i czasu. Pojawia się też wiele niejasności dotyczących 
np. uniwersalnego formatu plików obowiązującego podczas respektowania prawa do 

przenoszenia danych osobowych pomiędzy podmiotami. Otrzymanie wytycznych 
w dniu, w którym rozporządzenie zacznie obowiązywać, spowoduje znaczne opóźnie-

nie w dostosowaniu systemów w tym zakresie. Jednak znając sposób rozstrzygania nie-
jasności przez Unię Europejską, należy spodziewać się, że te dotyczące RODO zostaną 
rozstrzygnięte z uwzględnieniem potrzeb biznesowych rynku. Pracująca przy UE Grupa 

Art. 29, a także nasze rodzime GIODO wydają wiele przydatnych interpretacji i doku-
mentów, wskazujących właściwy sposób postępowania. Należy być z nimi na bieżąco, 
a zespół przygotowujący fi rmę do RODO utrzymywać w stałej „gotowości bojowej”. 

Więcej informacji: 

Rafał Kosuń, pełnomocnik zarządu 

ds. zarządzania informacją w S4E

rafal.kosun@s4e.pl

Grzegorz Szostak, 

Commvault, Nutanix, Quantum presales

grzegorz.szostak@s4e.pl

www.s4e.pl A
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– mówi Rafał Kosuń, pełnomocnik zarządu 
ds. zarządzania informacją w S4E. 

W  podobnym tonie wypowiada się 
Przemysław Mazurkiewicz, EMEA EAST 
System Engineering Director w  fi rmie 
Commvault. 

– Świadomość konieczności wdrożenia 
postanowień rozporządzenia jest niewy-
starczająca wśród polskich przedsiębior-
ców i instytucji państwowych. Część fi rm 
zwleka z uruchomieniem projektów RODO, 
zakładając błędnie, że problem ich nie doty-
czy. Niestety, tak naprawdę rozporządzenie 
będzie obejmować wszystkich. W pierwszej 
kolejności przedsiębiorstwa muszą więc 
zająć się obszarem prawnym związanym 
z RODO – przekonuje. 

RODO ze wsparciem 
dystrybutora 
Dostosowywanie fi rmy do wymogów 

RODO to operacja pracochłonna, najeżo-
na różnego rodzaju przeszkodami natury 
prawnej i  technicznej. Część menedże-
rów i dyrektorów IT, którzy już rozpoczę-
li działania dostosowawcze, przyznaje, że 
proces przebiega powoli i z komplikacja-
mi. Co istotne, nie ma uniwersalnej recep-
ty, podobnie jak pojedynczego systemu 
informatycznego, który pozwalałby wy-
wiązać się z obowiązków wynikających 
z  nowych regulacji. Zresztą to właśnie 
brak jednoznacznych wytycznych dla sys-
temów informatycznych stanowi jedną 
z największych barier w spełnianiu wy-
mogów RODO.

– Rozporządzenie rzeczywiście nie da-
je wyraźnych wskazań odnośnie do tech-
nologii. To, co zapisano w poszczególnych 
artykułach, ma jednak wyraźny wpływ na 
systemy informatyczne. W obszarze za-
rządzania danymi można jasno wywnio-
skować, że niezbędna jest ochrona danych 
już na etapie projektowania systemu, jak 
również limitowanie czasu przechowy-
wania danych osobowych, możliwość 
wyszukiwania informacji o poszczegól-
nych klientach czy też raporty audyto-
we. W efekcie, aby zrealizować wszystkie 
postanowienia RODO, potrzebne są róż-
ne aplikacje, przede wszystkim z katego-
rii zarządzania danymi i bezpieczeństwa 
– podkreśla Rafał Kosuń. 

Integratorzy mają zatem duże pole do 
popisu w zakresie implementacji i dobo-

ru odpowiednich rozwiązań, choć po-
trzebują jednocześnie odpowiedniego 
wsparcia ze strony producentów sprzę-
tu i oprogramowania oraz dystrybutorów. 
Pomocną dłoń wyciąga do nich m.in. S4E. 
Spółka współpracuje z wiodącymi part-
nerami w całym procesie przygotowaw-
czym, wdrożeniowym oraz utrzymania 
zgodności z RODO. Dystrybutor oferuje 
też profesjonalne szkolenia, pozwalające 
na uzyskanie certyfi katu wewnętrznego 
DPO (Data Protection Offi  cer), wcześniej 
określanego jako ABI. S4E wspiera inte-
gratorów również w zakresie przygotowań 
całej fi rmy, przeprowadzając szczegółowy 
audyt zakończony obszernym raportem, 
będącym jednocześnie planem wdroże-
nia rozwiązań w obszarach związanych 
z  przetwarzaniem danych osobowych 
w przedsiębiorstwach. 

Dokument zawiera analizę prawną 
i technologiczną, wskazuje miejsca wy-
stępowania danych osobowych, a także 
szeroki zakres zgód, polityk bezpieczeń-
stwa, klauzul, procesów biznesowych 
oraz wymagań technologicznych. Co 
istotne, S4E oferuje swoim partnerom 
również prawnicze usługi konsultacyjne 
związane z RODO.

Platforma ułatwi 
wdrożenie 
Spośród produktów znajdujących się 

w  portfolio S4E dużą część wymogów 
RODO pozwala spełnić platforma fi rmy 
Commvault. Rozwiązanie amerykańskie-
go producenta oferuje m.in.: backup, ar-

chiwizację, wyszukiwanie, rozbudowane 
raporty i wizualizację. 

– Nasi partnerzy zyskują możliwość 
wsparcia klientów w spełnieniu wymagań 
rozporządzenia. Otwiera się przed nimi 
duża szansa na realizację wielu projektów 
w tym zakresie. Ich usługi będą niezbędne 
zarówno w czasie przedwdrożeniowej ana-
lizy wymagań danego klienta, jak i w proce-
sie implementacji – wyjaśnia Przemysław 
Mazurkiewicz.

Platforma Commvault stanowi spójny 
system do zarządzania danymi i ich ochro-
ny, pokrywający strategiczne obszary za-
bezpieczania danych: środowiska fi zyczne, 
wirtualne oraz chmurowe, środowiska ba-
zodanowe i aplikacyjne, systemy plików, 
komputery i laptopy, pocztę, obrazy me-
dyczne oraz wiele innych. W  rezultacie 
zabezpieczane dane składowane są w jed-
nym wspólnym wirtualnym repozytorium. 
Dzięki funkcji Compliance Search mogą być 
przeszukiwane kontekstowo na podstawie 
słów kluczowych lub fraz, a także zawarto-
ści pliku m.in. przez działy bezpieczeństwa 
w danej fi rmie, np. w związku z respektowa-
niem prawa do bycia zapomnianym.
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IT w medycynie: 
zmiany napędzają rynek

Dynamiczne warunki, w których prowadzona jest obecnie działalność medyczna, 
powinny skłaniać nawet małe placówki do nawiązywania i utrzymywania 

współpracy z firmami informatycznymi.
KAROLINA MARSZAŁEK
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Zwłaszcza że potrzeb będzie coraz 
więcej, m.in. ze względu na pro-
ces starzenia się społeczeństwa. 

To jeden z  czynników wymienianych 
przez analityków PwC w opracowaniu 
„Trendy w  polskiej ochronie zdrowia 
2017”, zmuszający państwo do podejmo-
wania kroków, które dostosują krajowy 
system zdrowotny do nowych warun-
ków. Autorzy „Trendów” nie pozostawia-
ją jednak złudzeń – kolejnym reformom 
będzie niezmiennie towarzyszył niedo-
bór środków finansowych. Co ciekawe, 
nawet gdyby pieniędzy było więcej, nie 
rozwiąże to obecnych problemów bez 
spełnienia wielu dodatkowych warun-
ków. Wśród nich kluczowa jest kontrola 
efektywności w  gospodarowaniu fun-
duszami przeznaczonymi na ochronę 
zdrowia oraz sensowne wykorzystanie 
wszystkich rodzajów ośrodków, które 
tworzą złożoną infrastrukturę systemu. 
Efektywność zaś (zarówno w rozumie-
niu klinicznym, jak i  ekonomicznym) 
trudno będzie kontrolować bez dostępu 
do szczegółowych danych pochodzących 
z poszczególnych placówek. To oczywi-
ste, że do ich zbierania, przechowywania 
i analizy niezbędne będą odpowiednie 
systemy teleinformatyczne.

W działaniach administracji pań-
stwowej już teraz widać dążenie do wy-
krywania różnych tendencji w sektorze 
publicznym dzięki wykorzystaniu no-
wych technologii. Bardzo wyraźnie 
objawia się ono chociażby w planach do-
tyczących działania fiskusa (mowa o ka-
sach fiskalnych online, z  których dane 
mają być w przyszłości na bieżąco lub 
w krótkich odstępach czasu przekazy-
wane do repozytorium Ministerstwa Fi-
nansów). W przypadku służby zdrowia 
efektywną kontrolę ma zapewnić spaja-
jąca wszystkie projekty dla e-medycyny 
Elektroniczna Platforma Gromadzenia, 
Analizy i Udostępniania Zasobów Cyfro-
wych o Zdarzeniach Medycznych (P1), 
nad którą wznowiono prace.

Jeśli zaś chodzi o samą infrastrukturę, 
to aby szeroko pojęte zmiany przyniosły 
skutek, musiałyby objąć każdy ośrodek 
medyczny, a nie, jak do tej pory, głównie 
największe szpitale. Jeśli efektywność 
kliniczna i ekonomiczna placówek bę-
dzie mierzona lepiej niż dotąd, powinna 

zwiększyć się rywalizacja o pacjentów, 
za którymi „idą pieniądze”. To z kolei 
oznacza, że rozwiązaniami IT, nie tylko 
tymi wymuszanymi przez prawo, powin-
ny się zainteresować placówki, które do 
tej pory stały na uboczu w kontekście wy-
korzystania rozwiązań IT.

BĘDZIE CO ROBIĆ
Obecnie mamy do czynienia z dwoma 
czynnikami, które już teraz sprawiają, 
że placówki medyczne muszą (nierzad-
ko od zera) rozwijać swoje zaplecze in-
formatyczne. Pierwszym jest obowiązek 
prowadzenia dokumentacji medycznej 
w postaci elektronicznej. Termin, który 

obliguje placówki do przejścia na tę for-
mę zbierania i przechowywania danych, 
jest nieustannie przekładany. Wszyst-
ko wskazuje na to, że ostateczny, który 
jednocześnie umożliwi placówkom sko-
rzystanie z  finansowania unijnego, to 
1 stycznia 2019 r.

Drugi czynnik to bezpieczeństwo. Da-
ne medyczne w znakomitej większości 
są generowane w postaci elektronicznej, 
ze względu na rozwój technik diagno- 
zowania. To z kolei rodzi potrzebę za-
pewnienia bezproblemowego dostępu 
do nich osobom uprawnionym, a jedno-
cześnie skutecznej ochrony przed nieau-
toryzowanym dostępem i cyberatakami. 
O tym, jak poważne są związane z tym  

Zdaniem integratora
  Szymon Chamuczyński, dyrektor departamentu w Pionie Opieki Zdrowotnej,  
Asseco

Firmy IT powinny dostarczać systemy, które zapewniają pełną sprawozdawczość oraz 

integrację zarówno z podmiotami nadrzędnymi (np. NFZ, CSiOZ), jak i z partnerami 

wspierającymi codzienne działania jednostek medycznych, m.in. z sieciami laborato-

ryjnymi. Najbliższa „cyfrowa przyszłość” w medycynie to przede wszystkim przejście 

na EDM i związane z tym wyzwania dotyczące gromadzenia oraz analizy dużej ilości 

danych. Nie należy także zapominać o takich elementach, jak mobilność, dążenie do 

elastyczności infrastruktury oraz integracji z systemami monitoringu parametrów ży-

ciowych. Mniejsze placówki medyczne powinny zdawać sobie sprawę z wyzwań, które 

generuje ich otoczenie, i zawczasu przygotować się do działań z nimi związanych, aby 

zapewnić ciągłość działania i właściwy poziom świadczeń. Biorąc pod uwagę informa-

tykę, wyzwań mamy wiele: bezpieczeństwo danych, konieczność długotrwałego prze-

chowywania dokumentacji elektronicznej czy oczekiwania pacjentów wynikające z ich 

zaangażowania w nowe formy komunikacji. Każde z nich rodzi problem organizacyjny, 

informatyczny oraz kosztowy.

Justyna Kalota, konsultant ds. rozwiązań telemedycznych, Comarch Healthcare
Ochrona zdrowia to bardzo dynamicznie rozwijający się rynek. Do niedawna 

publiczne zakłady opieki zdrowotnej były jednym z najbardziej zaniedbanych 

obszarów pod względem informatyzacji w Polsce. Jednak dzięki menedżerom jed-

nostek medycznych, którzy zaczęli dostrzegać konieczność optymalizacji kosztów, 

a co za tym idzie posiadania systemów informatycznych, nastąpiła znaczna poprawa. 

Ustawa z 28 kwietnia 2011 r. o systemie informacji w ochronie zdrowia nakazuje jed-

nostkom medycznym wdrożenie rozwiązań informatycznych, dzięki którym moż- 

liwe będzie prowadzenie dokumentacji medycznej w postaci elektronicznej. 

Placówki powinny być przygotowane na wdrożenie tych rozwiązań, szczególnie 

w kontekście realizacji opieki koordynowanej, która wymaga zdalnej wymiany doku-

mentacji medycznej, badań obrazowych czy diagnostycznych pomiędzy placówkami 

medycznymi oraz wewnątrz nich. NFZ we współpracy z Bankiem Światowym wdraża 

pierwszy z trzech modeli opieki koordynowanej – POZ Plus. Zakłada on poszerzenie 

kompetencji lekarza POZ i umożliwienie szybkich konsultacji, także dzięki wymianie 

e-dokumentacji pacjenta.
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zagrożenia, świadczą m.in. światowe ataki 
ransomware z maja br. Ich konsekwencje 
poniosła m.in. brytyjska służba zdrowia. 
Problemy sprzętowe w tamtejszych szpi-
talach sparaliżowały na jakiś czas funk-
cjonowanie kilkunastu placówek.

Według analityków NTT Security 
77  proc. ransomware’u na świecie ata-
kuje cztery sektory, m.in. właśnie sektor 
zdrowia, który pada ofiarą 15 proc. tego ty-
pu napaści (pozostałe to: usługi profesjo-
nalne – 28 proc., administracja – 19 proc., 
handel detaliczny – 15 proc.). Rozmiar 
przedwakacyjnych ataków i towarzyszą-
cy im medialny rozgłos musiał wpłynąć 
na świadomość osób zarządzających pla-
cówkami medycznymi każdej wielkości, 
choćby częściowo zwiększając chęć do 
współpracy z dostawcami IT.

„JANUSZE IT” TO OBRAZA  
DLA JANUSZY
W czerwcu z kolei polskie media infor-
mowały o wycieku poufnych danych pa-
cjentów z Samodzielnego Publicznego 
Zakładu Opieki Medycznej w Kole. We-
dług serwisu „Zaufana Trzecia Strona” 
dostęp do nich nie wymagał logowania 
i mógł je pobrać każdy, kto trafił na ad-
res serwera. Zdarzenie z jednej strony 
niezwykle niepokojące, ale przy okazji 
uświadamiające, jak wiele jest do zro-
bienia w polskiej służbie zdrowia, biorąc 
pod uwagę poziom ochrony infrastruktu-
ry i świadomości osób odpowiedzialnych 
za bezpieczeństwo danych. Wśród licz-
nych komentarzy pod artykułem opubli-
kowanym na stronie serwisu znamienny 
wydaje się poniższy (pisownia oryginal-
na):„Swego czasu jako dostawca sprzętu 
współpracowałem z działem IT szpitala 
w Kole. Powiem tak: określenie „Janusze 
IT” to obraza dla Januszy :). Fakt, z ka-
są na inwestycje (nawet sprzętowe, nie 
mówiąc o takich wymysłach jak security) 
tam zawsze było cieniutko, ale nie uspra-
wiedliwia to oczywiście ewidentnie bu-
raczanej polityki bezpieczeństwa”.

Z kolei zdaniem innego komentatora 
„brak budżetu nie usprawiedliwia, ale jest 
źródłową przyczyną wdrażania pseudoro-
związań. Póki zarządy firm i instytucji nie 
zaakceptują faktu, że bezkosztowo pew-
nych rzeczy zrobić się nie da, zawsze po-

jawią się takie cuda. Brak kasy to zarówno 
brak sprzętu, brak dobrego oprogramowa-
nia, brak abonamentowych usług wysokiej 
jakości, brak zamawiania dodatkowych 
usług specjalistycznych >>na zewnątrz<<, 
brak szkoleń dla pracowników działu IT, 
mniej pracowników, niż byłoby to potrzeb-
ne (ale za to bardziej ogólnie, a mniej spe-
cjalistycznie wykwalifikowanych), brak 
więc wdrażania zmian adekwatnych do 
zmieniającej się sytuacji – i tak dalej. Obsta-
wiałbym, że w tym przypadku ktoś awaryj-
nie postawił prowizoryczny backup >>na 
chwilę<<, po czym o nim zapomniał, prze-
szedłszy do innych zadań”.

Redakcja „Zaufanej Trzeciej Strony” 
po incydencie zapytała szpital m.in. o to, 
czy powiadomiono o nim osoby poszko-
dowane. Nie otrzymała jednak odpowie-
dzi. Według jej wiedzy poszkodowani… 
nie zostali poinformowani o  wycieku. 
W kontekście zbliżającego się terminu 
wejścia w życie przepisów RODO takie 
podejście placówki źle wróży jej samej 
i pacjentom. Tym samym firmy IT dostały 
do ręki kolejny argument przemawiający 
za rozszerzeniem współpracy z klientami 
z rynku medycznego w dziedzinie bez-
pieczeństwa informatycznego.

Warto dodać, że przykładem szpita-
la państwowej służby zdrowia, który 

zdecydował się na wdrożenie systemu 
szyfrującego dane poufne, jest np. pla-
cówka w Rypinie (woj. kujawsko-pomor-
skie). Szpital używa w tym celu polskiego 
chmurowego rozwiązania UseCrypt.

ZACZĘŁO SIĘ?
Na niski poziom zinformatyzowania pu-
blicznej służby zdrowia narzeka się od 
lat. Wprawdzie działania zmierzające do 
wprowadzenia EDM spowodowały pe-
wien postęp, ale zmiany nastąpiły głów-
nie w  dużych szpitalach, które miały 
dostęp do funduszy unijnych z poprzed-
niej perspektywy. Na fali wdrożeń w bran-
ży medycznej z myślą o potrzebach wielu 
takich placówek powstały serwerownie, 
które stały się źródłem nieustannej pra-
cy dla integratorów, ponieważ wymagają 
coraz lepszej ochrony i unowocześniania 
w kontekście stałego przyrostu danych 
medycznych. 

Pozostała natomiast cała rzesza mniej-
szych ośrodków. Według Tomasza Ju-
dyckiego, wiceprezesa zarządu Atende 
Medica, z 23 tys. uprawnionych lekarzy 
tylko 3 proc. wystawia zwolnienia drogą 
elektroniczną. Tymczasem już od końca 
czerwca przyszłego roku będą musieli ro-
bić to wyłącznie w taki sposób. Spełnie-

Infrastruktura  
ochrony zdrowia w Polsce

– Ośrodki dzienne: ośrodki POZ, AOS, diagnostyki, rehabilitacji

–  Ośrodki stacjonarne: szpitale, sanatoria, szpitale uzdrowiskowe oraz domy opieki  

długoterminowej

–  Wykształcający się element infrastruktury: leczenie stacjonarne w domu pacjenta  

z wykorzystaniem nowych technologii

W Polsce działa ok. 800 szpitali, w których jest ok. 220 tys. łóżek dla chorych, co daje bli-

sko 6 łóżek szpitalnych na tysiąc mieszkańców. Jest to jeden z najwyższych wskaźników 

w Europie. Szpitale czeka restrukturyzacja z uwagi na szereg czynników, takich jak: demo-

grafia, przesuwanie procedur do leczenia ambulatoryjnego czy wymagane nakłady inwe-

stycyjne (dostosowanie do nowych wymogów).

Funkcjonuje też 198 sanatoriów, 52 szpitale uzdrowiskowe oraz 1,8 tys. obiektów opieki dłu-

goterminowej, co daje 172 tys. łóżek w tych obiektach. Są to placówki dużo tańsze, świad-

czące często bardzo dobrej jakości usługi ochrony zdrowia i także czekające na możliwość 

wykorzystania ich potencjału w pełnym zakresie.

Źródło: PwC 2017
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nie wspomnianego wymogu i kolejnych 
– związanych ze stopniowym wprowa-
dzaniem elektronicznej dokumentacji 
medycznej – będzie dla wielu placówek 
prawdziwą rewolucją, eliminującą pa-
pier i długopis jako podstawowe „narzę-
dzia” zbierania danych. O tym, że prace 
nad EDM ze strony państwa posuwa-
ją się do przodu świadczy fakt, że 5 lip-
ca br. CSiOZ udostępniło dokumentację 
integracyjną, a następnie środowisko in-
tegracyjne, w którym producenci softwa-
re’u do obsługi e-recept mogą sprawdzić 
ich zgodność z platformą P1. Według no-
wych wytycznych placówki medyczne 
mają zgłosić gotowość doprowadzenia e-
-recept do końca 2018 roku (obowiązek 
stosowania – początek 2020 r.). 

Dzięki stopniowo uwalnianym środ-
kom unijnym branża IT może zacząć li-
czyć na ruch w segmencie przetargów. 
To zresztą już się dzieje, o czym świad-
czy m.in. niedawne podpisanie przez 
Atende Medica trzech kontraktów do-
tyczących informatyzacji placówek 
służby zdrowia. Jeden z nich obejmu-
je kompleksową informatyzację szpita-
la w Lipsku (woj. mazowieckie), w celu 
wdrożenia elektronicznej dokumenta-
cji medycznej i e-usług. Zdaniem Mar-
ka Niewiadomskiego, prezesa zarządu 
Atende Medica, po trudnych latach w in-
formatyzacji służby zdrowia nastąpiło 
widoczne ożywienie. I tak w Ostrołę-
ce realizowany jest projekt „Wdrożenie 
innowacyjnego systemu dystrybucji 

leków oraz wdrożenie e-usług w Ma-
zowieckim Szpitalu Specjalistycznym 
im. dr Józefa Psarskiego”. Jego zało-
żeniem jest m.in. zwiększenie dostęp-
ności drogą elektroniczną do usług 
realizowanych przez szpital dzięki udo-
stępnieniu online siedmiu publicznych 
usług: Rejestru Zdarzeń Medycznych, 
e-Kontrahenta, Elektronicznego Obie-
gu Dokumentów, Zarządzania Bizne-

sowego, Monitorowania Gospodarki 
Lekami (w tym aplikacji mobilnej Ob-
chód), Uwierzytelniania i Autoryzacji 
Dostępu, e-Ankiety. Realizacja projek-
tu będzie wykorzystywać zastaną infra-
strukturę IT szpitala, ale przewiduje się 
jej rozbudowę. Całkowita wartość pro-
jektu to blisko 7 mln zł. 

CSiOZ, wypracowując standardy dla 
oprogramowania do obsługi szpitali 
i placówek medycznych, daje tym pod-
miotom swobodę decydowania o  do-
stawcach. Dlatego przewiduje się, że 
w informatyzacji sektora medycznego 

Po trudnych latach  
w informatyzacji  
służby zdrowia  
następuje widoczne 
ożywienie.

dużą rolę odegrają rozwiązania chmu-
rowe. Według IDC w  2017 r. wartość 
chmury publicznej w  Polsce przekro-
czy 200 mln dol. Analitycy szacują tak-
że, że w ciągu dwóch lat krajowy rynek 
chmury publicznej będzie rósł pięć razy 
szybciej niż segment tradycyjnych usług 
IT, a średnie tempo wzrostu inwestycji 
w chmurę publiczną przekroczy 18 proc.

PILOTAŻ POZ PLUS
Obok hasła EDM – motoru zmian zwią-
zanych z IT w medycynie – pojawiło się 
kolejne: POZ Plus. To nowy model świad-
czeń realizowanych przez lekarza POZ, 
w  którym rozszerzeniu ulega zakres 
i liczba działań profilaktycznych, eduka-
cyjnych, usług dla pacjentów przewlekle 
chorych i usług diagnostycznych, a tak-
że rehabilitacyjnych. Lekarz uzyskuje 
możliwość szybkich konsultacji z inny-
mi specjalistami opieki ambulatoryjnej, 
w tym z wykorzystaniem telemedycyny. 
W czerwcu NFZ rozpoczął przyjmowa-
nie zgłoszeń do POZ Plus od przychod-
ni podstawowej opieki zdrowotnej, które 
chcą wziąć udział w dwuletnim pilotażu. 
Zgłosiło się blisko 200 placówek.

Placówki POZ – na razie te, które bio-
rą udział w pilotażu – otrzymają m.in. 
środki finansowe na usprawnienie syste-
mu informatycznego, a także na zatrud-
nienie asystenta procesu leczniczego, 
tj. osoby koordynującej opiekę medycz-
ną w ramach tego modelu, dla której 
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wsparciem ma być również specjali-
styczna infrastruktura IT. 

Jedną z pionierskich placówek, któ-
ra przez ostatnie trzy lata wdrażała mo-
del rozszerzonej czy też kompleksowej 
opieki w modelu postulowanym w POZ 
Plus, jest Łomżyńskie Centrum Medycz-
ne. Założeniem projektu było udziela-
nie świadczeń w  jednym miejscu, tak 
szybko, jak to możliwe. Chodziło rów-
nież o wykorzystanie narzędzi e-zdro-
wia w  procesie udzielania świadczeń,  
np. e-dokumentacji współużytkowanej 
przez wszystkich pracowników medycz-
nych, telemonitoringu stanu zdrowia  
pacjentów i e-kont pacjentów.

NOWI INTEGRATORZY NA RYNKU 
MEDYCZNYM
Marek Girek, prezes zarządu Data Techno 
Park, firmy, która wybudowała we Wro-
cławiu Medyczne Centrum Przetwarza-
nia Danych itQ Data Center, szacuje, że 
rynek IT w branży medycznej w ciągu 
najbliższych pięciu lat będzie wart po-
nad 2 mld zł (łącznie w sektorze publicz-
nym i prywatnym). Dodatkowe 2 mld zł do 
tej puli ma „dołożyć” spodziewany rozwój 
centrów przetwarzania danych. Kolejne 
pół miliarda zapewni sektor prywatny, 
który będzie coraz bardziej dbał o zabez-
pieczenie informacji medycznych. Jed-
nocześnie co roku dostawcy rozwiązań 
IT dla medycyny oraz duzi integratorzy 
dysponujący siecią partnerów zaręczają, 
że na rynku medycznym ciągle jest miej-
sce dla firm informatycznych, które chcą 
na nim postawić pierwsze kroki. Zapew-
nienia te stają się całkiem wiarygodne 
chociażby w kontekście wspomnianych 
czynników demograficznych.

W placówce medycznej, jak podkreśla-
ją specjaliści, zinformatyzowane mogą być 
wszystkie procesy – wewnętrzne (związa-
ne zarówno z leczeniem, jak i działalno-
ścią części administracyjnej) i zewnętrzne 
(zdalne udostępnianie informacji pacjen-
towi). Dlatego firmy IT powinny z uwagą 
przyglądać się sektorowi zdrowia. Te, które 
nie miały do czynienia z klientami z rynku 
medycznego, zdążą się jeszcze przygoto-
wać przed boomem związanym z EDM. 
Warto ich zdobyć, pamiętając, że temat 
elektronicznej dokumentacji medycznej 

u klienta nie skończy się wraz z wdroże-
niem systemu. Samo oprogramowanie po-
winno być aktualizowane (podążając za 
zmianami prawnymi) przez producenta, 
ale z czasem może zaistnieć konieczność 
zakupu nowych modułów i usług. Do tego 
dochodzi obsługa serwisowa. Przy takim 
stopniu zinformatyzowania, do którego się 
dąży, placówki medyczne będą zmuszone 
regularnie korzystać z usług wyspecjalizo-
wanych firm IT.

Zanim większe placówki poniosą wy-
datki, niezbędne jest stworzenie strate-
gii informatyzacji na najbliższych kilka 
lat (w 2016 r. w badaniu CSIOZ prawie 
60 proc. ośrodków przyznało, że jej nie 
ma). Strategia nie tylko pozwoli uniknąć 
błędów w bieżących instalacjach, ale też 
przewidzieć możliwie najłatwiejszą mo-

Nowe technologie przyszłością  
ochrony zdrowia

Według PwC poniższe rozwiązania to recepta dla krajów borykających się z niedoborem 

finansowania i brakami w infrastrukturze.

Usługi telemedyczne/telekonsultacyjne
Z wykorzystaniem dostępnych narzędzi są one wprawdzie wdrażane, ale istnieje potrzeba 

szybszych zmian regulacyjnych oraz finansowania publicznego tych rozwiązań. Polska po-

siada wszystkie zasoby potrzebne do rozwoju telemedycyny: technologie, kapitał prywat-

ny gotowy do inwestycji oraz pacjentów oczekujących na nowe możliwości. Paradoksalnie 

nie potrzeba dodatkowego finansowania, tylko przekierowania obecnego na tańsze oraz 

efektywniejsze systemy telemedyczne.

Rozwój konsumenckich usług ochrony zdrowia
Mowa o świadczeniu usług w istniejących punktach obsługi klienta, jak apteki, drogerie, 

sieci handlowe i inne. Usługi mogą być świadczone bezpośrednio (w specjalnych wyzna-

czonych do tego miejscach) lub poprzez telekonsultacje. Wiele przykładów z krajów roz-

winiętych pokazuje, jak dużo oszczędności można uzyskać.

Dane – potężne źródło informacji ułatwiające diagnostykę
Bez odpowiednich systemów informatycznych nie zdołamy ich wykorzystać. Potrzebne są 

systemy i digitalizacja danych medycznych. Dopiero dzięki nim systemy data mining oraz 

sztuczna inteligencja dostarczą możliwości, które będą w stanie w sposób przełomowy 

pomóc w diagnostyce, znacznie ją przyspieszyć, a także minimalizować ryzyko popełnia-

nia błędów.

Biotechnologia
Z nielicznymi wyjątkami rozwijała się w Polsce w mocno ograniczonym zakresie. To także 

przyszłość ochrony zdrowia, w szczególności w profilaktyce, diagnostyce oraz farmacji. 

Konieczne jest stworzenie warunków zapewniających środki finansowe na badania przed-

kliniczne i kliniczne, które umożliwią rozwój tej dziedziny w Polsce.

dernizację rozwiązań, w celu ich dostoso-
wywania do nowych przepisów – a tych, 
mówią specjaliści, w najbliższych latach 
nie zabraknie. Przykładem nowego obo-
wiązku w  przypadku e-dokumentacji 
w placówkach medycznych jest obliga-
toryjne tworzenie kopii zapasowej, która 
ma być przechowywana na osobnym ser-
werze – rzecz nietrudna do zorganizowa-
nia, ale wymagająca kolejnych nakładów 
finansowych.

Dobrze przygotowane podłoże informa-
tyczne pozwoli placówce ochrony zdrowia 
rozwijać unikalną ofertę dla pacjentów, 
którzy są dla niej źródłem pieniędzy. Admi-
nistracja i sami lekarze siłą rzeczy przesta-
ną więc informatyzację traktować jak zło 
konieczne, co obecnie zdaniem komenta-
torów ciągle się zdarza.
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ADVERTORIAL

Ricoh: dokumentacja 
medyczna pod kontrolą

W 2018 r. wchodzą w życie przepisy dotyczące Elektronicznej Dokumentacji 
Medycznej, które wiążą się z dużymi zmianami w organizacji pracy 

z dokumentacją pacjenta. W tym samym roku szpitale muszą zmierzyć się 
również z wysokimi standardami w obszarze ochrony i bezpieczeństwa danych 

narzucanymi przez zapisy rozporządzenia RODO.

Nic więc dziwnego, że na zna-
czeniu zyskuje dostęp do no-
woczesnego środowiska druku 

i systemów, które pozwalają na efektywne 
zarządzanie danymi, obiegiem i dostęp-
nością dokumentów. Nie bez znaczenia 
jest również konieczność obniżenia i ra-
cjonalizacji kosztów związanych z tym 
obszarem funkcjonowania szpitali. Warto 
podkreślić, że można je wyraźnie zmniej-
szyć przez odpowiedni dobór sprzętu 
oraz wprowadzenie polityki związanej 
z obsługą dokumentów. 

DIGITALIZACJA  
DOKUMENTACJI MEDYCZNEJ
Jednym z narzędzi stworzonych z myślą 
o placówkach medycznych jest Archime-
des, opracowany z myślą o rozwiązaniach 
Ricoh w ścisłej współpracy ze specjalista-
mi Kamsoft. Archimedes umożliwia szyb-
ką digitalizację dokumentacji medycznej 
dla systemu KS-SOMED. Przebieg całego 
procesu jest bardzo prosty. Użytkownik 
uwierzytelnia się, korzystając z  takiego 
samego loginu i hasła jak w KS-SOMED 
lub karty zbliżeniowej czy magnetycznej. 
Następnie może szybko wyszukać pacjen-
ta po numerze PESEL lub nazwisku i dołą-
czyć kolejny dokument do jego archiwum. 
Każdy dokument może zostać zakwalifi-
kowany jako konkretny typ już na etapie 
skanowania. Zapewnia to usprawnienie 
pracy i zminimalizowanie ryzyka wystą-
pienia błędów w archiwizowaniu danych. 

Oprogramowanie oferowane jest w pa-
kiecie z  zaawansowanym wielofunk-
cyjnym urządzeniem drukującym oraz 
wsparciem technicznym i opieką serwi-
sową. Przy czym nie jest to jedyny system, 
który może integrować się z dokumenta-

cją papierową za pośrednictwem urzą-
dzeń Ricoh. 

– W procesie usprawnienia procesów 
obiegu dokumentów w placówce medycz-
nej kluczowe jest zrozumienie działa-
nia i potrzeb szpitala. Na tej podstawie 
powinny zostać dobrane odpowiednie 
rozwiązania. Tak przeprowadzone wdro-
żenie podnosi efektywność pracy zarówno 
w miejscu kontaktu pacjent–rejestracja, 
jak i pacjent–lekarz – zapewnia Tomasz 
Zwierzchowski, Key Account Manager 
Healthcare Market w Ricoh Polska.

ELEKTRONICZNY OBIEG 
DOKUMENTÓW 
Jednym z  rozwiązań z  zakresu zarzą-
dzania elektronicznym obiegiem doku-
mentów jest również DocuWare. System 
zapewnia lepszą kontrolę nad dostępem 
do dokumentów, w tym określenie, któ-
rzy użytkownicy mogą korzystać z dane-
go rodzaju danych, jak też zabezpiecza 

przed nieautoryzowanym wglądem do in-
formacji. Oferuje narzędzia umożliwia-
jące szybkie wyszukiwanie dokumentów 
oraz mechanizmy, które pozwalają chro-
nić integralność danych (stemple, podpisy 
elektroniczne). 

BEZPIECZEŃSTWO 
I INTEGRALNOŚĆ DANYCH 
– ZARZĄDZANIE DRUKIEM
Największe wyzwania związane z  ad-
ministrowaniem dokumentacją dotyczą 
bezpieczeństwa, zapewnienia integral-
ności systemu i usprawnienia zarządza-
nia danymi. Chodzi zarówno o cyfryzację, 
jak i opracowanie odpowiedniej polity-
ki druku. Wdrożenie właściwych narzę-
dzi pozwalających na nadzór nad tym, 
co, gdzie i przez kogo jest drukowane, 
np. Equitrac, WorkingDoc Cost Control 
(WDCC), Card Authentication Package 
(CAP), Enhanced Locked Print (ELP), 
Streamline, umożliwia zabezpieczenie 
poufnych dokumentów oraz lepsze ich 
monitorowanie, a w rezultacie obniżenie 
kosztów związanych z drukiem. 

Nie bez znaczenia są również dodatko-
we funkcje związane z bezpieczeństwem, 
takie jak wydruk podążający czy poufny. 
Niezwykle istotna jest także możliwość 
sprawnego i efektywnego ucyfrowienia 
wstecznego istniejącej dokumentacji pa-
pierowej. Wiąże się to nie tylko ze znacz-
nie szybszym dostępem do danych, ale też 
obniżeniem kosztów archiwizacji. 

Kontakt handlowy: TOMASZ ZWIERZCHOWSKI, 

KEY ACCOUNT MANAGER 

HEALTHCARE MARKET, RICOH POLSKA 

TZWIERZCHOWSKI@RICOH.PL
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Warto mieć pomoc 
w informatyzacji szpitali

Proces informatyzacji ochrony zdrowia wynika, o czym się zbyt rzadko mówi, głównie 
z rosnących oczekiwań pacjentów, którzy domagają się świadczeń na coraz wyższym 

poziomie i zmniejszenia dysproporcji w dostępie do usług medycznych. Co ważne, 
dzięki rozwiązaniom IT menedżerowie placówek szpitalnych mogą optymalizować 

koszty i podnosić konkurencyjność usług medycznych, za które odpowiadają.

Podstawą doświadczony dostawca
Przy projektach realizowanych w branży medycznej ważną rolę odgrywa znajomość spe-

cyfiki tego sektora, zmieniających się uregulowań prawnych, a także doświadczenie w tego 

typu wdrożeniach. Veracomp, jako dystrybutor rozwiązań teleinformatycznych, już od kil-

kunastu lat uczestniczy w procesie informatyzacji służby zdrowia. Dostarczył integratorom 

rozwiązania m.in. z zakresu infrastruktury serwerowej, sieciowej, backupu i archiwizacji, któ-

re zostały wdrożone w ponad 200 polskich szpitalach. Systemy tzw. zintegrowanej sali ope-

racyjnej, służące do rejestracji i archiwizacji zabiegów operacyjnych, znalazły zastosowanie 

w kilkunastu szpitalach, a tablety medyczne służą personelowi wielu oddziałów szpitalnych.

Jednym z pierwszych istotnych dla 
pacjentów projektów informatycz-
nych w służbie zdrowia, choć tylko 

w skali regionalnej, było uruchomienie na 
Śląsku w 2001 r. systemu kart chipowych. 
Wdrożone przez ówczesną Regionalną 
Kasę Chorych we wszystkich Zakładach 
Opieki Zdrowotnej rozwiązanie umoż-
liwiało weryfikację posiadania przez pa-
cjenta ubezpieczenia zdrowotnego oraz 
ułatwiło proces obsługi. Przypomnijmy, że 
po wprowadzeniu karty do czytnika sys-
tem umożliwiał wydruk recepty wraz ze 
wszystkimi danymi pacjenta.

Od tego czasu minęło ponad 15 lat, 
w trakcie których rozpoczęto prace nad 
wieloma projektami centralnymi, mają-
cymi na celu podniesienie jakości świad-
czonych usług medycznych. Jednak 
w ostatnich latach wpływ na efektywność 
informatyzacji placówek ochrony zdrowia 
miało wiele czynników, które spowalniały 
ten proces. Mowa m.in. o braku centralnych 
baz zdrowotnych, niedostosowaniu prawa 
i problemach z koordynacją wykonawców 
projektów centralnych. To z kolei nieko-
rzystnie rzutowało na wdrażane rozwiąza-

nia w placówkach medycznych –  obecnie 
niewiele z nich w pełni służy pacjentom.

LOKOMOTYWA ZNOWU  
SIĘ ROZPĘDZA
W ostatnim czasie można zauważyć dy-
namiczne zmiany zarówno w ustawodaw-
stwie (m.in. nowe, wyodrębnione terminy 
obowiązywania elektronicznej dokumen-
tacji medycznej: e-recepta od 1  stycz-
nia 2020 r., e-skierowania od 1 stycznia 
2021 r., pozostała dokumentacja medycz-
na od 1 stycznia 2019 r.), jak i w metodyce 
prac nad projektami centralnymi. W Pro-
jekcie P1 (Elektroniczna Platforma Groma-
dzenia, Analizy i Udostępniania Zasobów 
Cyfrowych o Zdarzeniach Medycznych) 
wprowadzona została metoda wytwarza-
nia oprogramowania (zwana agile), która 
polega na podzieleniu projektu na małe, 
dające się sprawnie zarządzać etapy.

Jednocześnie, według raportu opraco-
wanego przez Centrum Systemów Infor-
matycznych Ochrony Zdrowia (CSIOZ), 
tylko 40 proc. placówek szpitalnych jest 
przygotowanych do prowadzenia doku-

mentacji w  formie elektronicznej, zaś 
41 proc. zadeklarowało, że zaplanowało 
środki finansowe na dostosowanie się do 
obowiązków ustawy o systemie informa-
cji w ochronie zdrowia. 79 proc. z przeba-
danych szpitali szacuje wydatki związane 
z przystosowaniem ustawowym na po-
ziomie nieprzekraczającym 1 mln zł, na-
tomiast 15 proc. w przedziale 1–5 mln zł.

Zarówno te dane, jak i przyspieszenie 
prac w projektach centralnych wskazują, 
że informatyzacja placówek medycznych 
w najbliższych latach może być ważnym 
źródłem przychodów integratorów.

CZAS NA NOWE TECHNOLOGIE
W procesie ucyfrowienia placówki me-
dycznej poza warstwą systemową kluczo-
we jest stworzenie szkieletu infrastruktury 
IT składającego się z wydajnej sieci (zarów-
no przewodowej, jak i bezprzewodowej) 
oraz serwerów połączonych z systemami 
gromadzenia, przesyłania i udostępniania 
danych, a także ich odtwarzania po awa-
rii. Konieczność rejestracji i archiwizacji 
zabiegów operacyjnych dostrzegana jest 
coraz częściej zarówno przez osoby za-
rządzające, jak i lekarzy. Przechowywanie 
takiego materiału w formie cyfrowej umoż-
liwia późniejsze jego odtworzenie, np. 
w przypadku roszczeń ze strony pacjenta. 
Rosnąca liczba kancelarii prawnych wyspe-
cjalizowanych w tematyce odszkodowaw-
czej sprawia, że inwestycja w taki system 
może być ekonomicznie uzasadniona.

Zastosowanie tego rodzaju rozwiąza-
nia, poza archiwizacją zabiegu, umożliwi 
przesyłanie w czasie rzeczywistym obra-
zu z sal operacyjnych do innych ośrodków 
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medycznych lub sal wykładowych. Dzię-
ki współpracy systemu rejestracji z sys-
temami wideokonferencyjnymi lekarze 
mogą prowadzić wideokonsultacje ze 
specjalistami znajdującymi się poza sa-
lą operacyjną. Rejestrowany obraz może 
być wykorzystywany w edukacji studen-
tów, którzy będą „uczestniczyć” w zabie-
gu, przebywając w sali wykładowej.

Wiedza na temat systemów audiowi-
zualnych przyda się także w wielu innych 
obszarach działania placówek ochrony 
zdrowia. Systemy prezentacji treści mul-
timedialnych, zarządzanie przepływem 
pacjentów (systemy kolejkowe) i telewi-
zja szpitalna to coraz częściej stosowane 
usprawnienia w komunikacji z pacjentem. 
Podobnie jak tablety medyczne, które wy-
korzystując potencjał mobilnych wersji 
oprogramowania HIS, zapewniają szybszy 
i bardziej kompleksowy dostęp do danych 
pacjenta niż dotychczasowy bazujący na 
papierowej dokumentacji. Szansą dla in-
tegratorów działających w obszarze medy-
cyny cyfrowej jest także radiologia, która 
wymaga odpowiedniej jakości monitorów 
medycznych i ich regularnej kontroli.

Obserwując rozwój raczkującej wciąż 
w Polsce telemedycyny, można  spodzie-
wać się w najbliższych latach zaintereso-
wania ze strony placówek medycznych 
kompleksowymi rozwiązaniami do opie-
ki zdalnej, a  także urządzeniami typu  
wearable computing, takimi jak smart- 
watche, okulary cyfrowe czy osobiste sen-
sory monitorujące parametry życiowe.

RODO DOTYCZY TEŻ MEDYCYNY
Kolejnym ważnym obszarem, w którym 
w najbliższym czasie placówki medyczne 
czekają inwestycje, jest ochrona danych 
osobowych. Mające obowiązywać od ma-
ja 2018 r. unijne rozporządzenie (RODO) 
nie tylko na nowo definiuje pojęcie danych 
poufnych pacjenta, ale szczegółowo okre-
śla sposoby administrowania nimi. Dla 
placówek medycznych oznacza to koniecz-
ność wyznaczenia inspektora ochrony da-
nych (IOD), a często także wprowadzenia 
dodatkowych zabezpieczeń w  rozwią-
zaniach informatycznych. Kluczowym 
w procesie dostosowania będzie zapew-
nienie bezpieczeństwa baz danych i apli-

kacji webowych, przeciwdziałanie utracie 
danych (Data Loss Prevention), a także 
ich szyfrowanie, pseudonimizacja oraz 
zagwarantowanie sprawnych mechaniz- 
mów uwierzytelniających dostęp do da-
nych pacjenta. Podstawą działań będzie: 
zapewnienie ochrony styku sieci z  In-
ternetem (IPS, AV, NGFW), ochrona ser-
werów pocztowych, wyposażenie stacji 
roboczych w systemy antywirusowe oraz 
analiza przesyłanych załączników w śro-
dowiskach symulowanych (sandboxing). 

Zastosowanie zintegrowanych rozwią-
zań bezpieczeństwa zapewni placówkom 
medycznym ochronę w wielu obszarach, 
w tym zabezpieczenie krytycznych apli-
kacji związanych z obsługą pacjenta. Ska-
lowalność tych systemów umożliwia ich 
dostosowanie do nowych regulacji praw-
nych i realizowanych projektów informa-
tycznych. Wykorzystywane mechanizmy 
ochrony obejmują zakres od aplikacji mo-
bilnych po centra przetwarzania danych.

Więcej informacji o  rozwiązaniach 
z oferty Veracomp dla branży medycznej 
można znaleźć na stronie internetowej: 
www.itdlamedycyny.veracomp.pl.
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EIZO nie przestaje 
zaskakiwać

Japoński producent konsekwentnie poszerza swoją linię monitorów medycznych. 
Wśród nowości, które pojawiły się ostatnio w sprzedaży, są dwa nowe modele 

3D do chirurgii i endoskopii oraz pierwszy kolorowy monitor LCD z matrycą LTPS 
umożliwiającą wykorzystanie w mammografii.

W czerwcu ubiegłego ro-
ku EIZO przejęło od 
Panasonic Healthcare 

Corporation część biznesu, która 
związana była z produkcją monito-
rów endoskopowych. EIZO bardzo 
szybko opracowało swoją własną li-
nię zaawansowanych technologicznie 
monitorów chirurgicznych, w której 
z sukcesem połączono technologie po-
chodzące od obu firm. 

Obecnie wielu chirurgów wybiera 
kamery, które mogą filmować w 3D, 
co ma zwiększyć poczucie głębi ob-
razów podczas operacji. Dlatego nie-
zwykle istotne jest, że nowe modele 
paneli EIZO (CuratOR EX2620–3D 
i EX3220–3D) wiernie odtwarzają ob- 
razy 3D z endoskopu i mikroskopu, 
co jest możliwe dzięki wysokiej roz-
dzielczości i kontrastowi. 

Ze względu na technologię produkcji większość monitorów 
na rynku ma szczeliny pomiędzy panelem LCD a zewnętrzną 
warstwą szkła ochronnego. Taka konstrukcja może powodować 
refleksy z racji różnic współczynników załamania światła. W przy-
padku nowych modeli zastosowano autorską technologię EIZO: 
optical bonding. Polega ona na wypełnianiu przestrzeni pomię-
dzy poszczególnymi warstwami żywicą, aby w ten sposób zredu-
kować odbicia, a tym samym poprawić widoczność i jednocześnie 
zwiększyć wytrzymałość monitorów. Rozwiązanie sprawdza się 
świetnie w jasnych pomieszczeniach, takich jak na przykład sa-
le operacyjne, gdzie dobra widoczność ma znaczenie krytyczne.

EIZO planuje rozszerzać nową linię monitorów chirurgicz-
nych, a poszczególne modele – ze względu na różnorodne po-
trzeby klientów z sektora medycznego – będą się różnić między 
sobą rozdzielczością i rozmiarami paneli (na przykład 4K 3D). 

KOLOROWY MONITOR DO MAMMOGRAFII?
RadiForce RX560 jest pierwszym na świecie monitorem medycz-
nym wykorzystującym panel LCD typu LTPS (low temperature 
polysilicon) i dzięki temu mogącym osiągać wysoką jasność, ko-

nieczną w  screeningu piersi, co 
dotąd możliwe było wyłącznie 
w monitorach monochromatycz-
nych. Panel może wyświetlać obra-
zy z jasnością sięgającą 1100 cd/m2, 
co oznacza dostęp do monochro-
matycznych obrazów o wysokiej 
rozdzielczości z tomosyntezy czy 
mammografii piersi, a oprócz te-
go również kolorowych obrazów 
pochodzących z aparatu USG czy 
endoskopu. Panel cechuje także 
wysoki kontrast 1500:1, zbliżony 
do tego, jaki mają monitory mono-
chromatyczne. Dzięki temu wy-
świetlane czernie są głębokie, bez 
wybarwienia charakterystycznego 
dla monitorów LCD. 

RadiForce RX560 będzie sprze-
dawany jako oddzielny produkt, 
jak również w formie zestawów 

dwóch sparowanych monitorów o nazwie RadiForce RX560 
MammoDuo, zamocowanych na wspólnej stopce. Dzięki takie-
mu rozwiązaniu rozmiar zestawu został znacząco ograniczony 
w porównaniu z konwencjonalnymi konfiguracjami, gdzie dwa 
panele ustawiane są obok siebie.

Regulacja wysokości, odchylenia w pionie i poziomie obydwu 
paneli są dokonywane w taki sposób, że pomiędzy nimi nie ma 
przerwy. RX560 ma najcieńsze na świecie ramki dla 5-mega-
pikselowego monitora – po zestawieniu dwóch urządzeń razem 
przestrzeń między ekranami to zaledwie 15 mm. Ramka wystaje 
tylko 2,5 mm ponad matrycę, tworząc prawie płaską powierzch-
nię. Dzięki tym cechom zmniejszono liczbę elementów, które mo-
gą mieć wpływ na rozproszenie uwagi radiologa porównującego 
obraz na obu ekranach. 

Jak widać, producent nie przestaje zaskakiwać, a przecież opi-
sane modele to nie jedyne nowości w jego ofercie.

Więcej informacji: WWW.EIZO.PL 

PAWEŁ WASZNIEWSKI, PRODUCT MANAGER EIZO, P.WASZNIEWSKI@ALSTOR.COM.PL
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Cyfrowa
transformacja
to konieczność

Zastąpienie wielu różnych systemów, które komunikują 
się ze sobą w kluczowych procesach biznesowych, 

jednym zintegrowanym rozwiązaniem to nieuchronna 
przyszłość większości firm również na polskim rynku.

Cyfrowa transformacja to obecnie 
najczęściej wpisywana do prze-
glądarki Google fraza bizneso-

wa. Według czołowych firm badawczych 
do końca bieżącego roku stanie się głów-
ną strategią biznesową 2/3 światowych 
przedsiębiorstw, niezależnie od branży, 
w jakiej działają. Analitycy Gartnera prze-
widują, że do końca 2019 r. aż 83 proc. firm 
będzie opierać swój model biznesowy na 
rozwiązaniach technologicznych.

A jak to wygląda w Polsce? Mniej niż 
połowa firm ma opracowany strategiczny 
plan biznesowy i inwestycyjny dotyczący 
transformacji cyfrowej. Według Deloitte 
tylko 36  proc. dysponuje jasno określo-
nym planem operacyjnym, a do wdrażania 
i monitorowania jego kolejnych etapów 
gotowych jest zaledwie 29 proc. przedsię-
biorstw.  Decydując się na przeprowadze-
nie transformacji cyfrowej, polskie firmy 
zbyt często liczą na natychmiastowe korzy-
ści finansowe, podczas gdy równie ważnym 
aspektem jest budowanie ścisłych relacji 

z klientami, które mają szansę zapewnić 
im przychody w długiej perspektywie.

ŁĄCZENIE TECHNOLOGII 
Z PROCESAMI
W tej cyfrowej transformacji najważniej-
szym czynnikiem jest umiejętne połączenie 
technologii cyfrowych i procesów bizne-
sowych, nie zaś rozwiązywanie pojedyn-
czych problemów biznesowych za pomocą 
systemów IT. Niewiele jednak firm rozu-
mie, na czym ten proces polega. W efekcie 
cyfrowa transformacja często jest mylona 
z cyfryzacją! A ta pierwsza to nie tylko no-
wa technologia, ale nowy model biznesowy 
w pełni skoncentrowany na zaspokojeniu 
szybko zmieniających się potrzeb klienta. 

NAJWAŻNIEJSZA JEST WIEDZA
Wiele firm stoi przed trudnym wyzwa-
niem: jak efektywnie zarządzać informa-
cją, mając kilkadziesiąt – a zdarza się, że 
nawet kilkaset – różnych aplikacji wspiera-
jących codzienną pracę (od lokalnych repo-

zytoriów dokumentów przez aplikacje do 
zarządzania procesami aż po systemy za-
rządzania komunikacją z klientami). Czę-
sto są to aplikacje przeznaczone wyłącznie 
do jednego procesu biznesowego i dostar-
czone przez lokalną firmę lub rozwijane 
przez lata własnymi siłami. Naturalnym 
krokiem staje się chęć wdrożenia komplek-
sowej platformy systemowej, która zapew-
ni realizację wszystkich kluczowych zadań 
w  ramach jednego ekosystemu. Nieste-
ty, takie podejście oznacza czasochłonny 
i kosztowny projekt, który najczęściej koń-
czy się niepowodzeniem. Alternatywą jest 
wykorzystanie doświadczenia Xerox, bo 
najistotniejszym czynnikiem warunkują-
cym realizację strategii cyfrowej transfor-
macji nie jest wbrew pozorom technologia, 
ale wiedza, gdzie i jak ją zastosować.

AUTENTYCZNE KORZYŚCI
Dzięki zaawansowanym narzędziom IT 
w obszarze zarządzania informacją i global-
nemu doświadczeniu Xerox jest producen-
tem, który – w warunkach ciągłej zmiany 
i szybko rosnących oczekiwań użytkowni-
ków – gwarantuje realizację celów bizne-
sowych. Umiejętne połączenie technologii 
i wiedzy zapewnia jego partnerom wybra-
nie na etapie analizy tych obszarów w fir-
mie klienta, w których zmiana przyniesie 
szybkie korzyści biznesowe i pozwoli finan-
sować kolejne etapy wdrożenia aż po pełne 
przeprowadzenie transformacji cyfrowej.

W tym roku Xerox w ramach wdrożenia 
systemu obsługi wniosków w jednym z czo-
łowych europejskich towarzystw ubezpie-
czeniowych dostarczył rozwiązanie łączące 
kilka obszarów: bazę techniczną (urządza-
nia), system do bezpiecznego skanowania 
w modelu rozproszonym, oprogramowa-
nie do odczytu danych z dokumentów oraz 
usługę weryfikacji i zatwierdzania doku-
mentów w  celu zapewnienia 100-proc. 
jakości. Efekt? Czas obsługi wniosku 
skrócono z 30 dni do 30 minut. Jak widać, 
miernikiem sukcesu nie jest wdrożenie no-
woczesnej technologii, ale realna zmiana 
i wymierne efekty, które są możliwe dzię-
ki obsłudze wysokiej jakości i budowaniu 
relacji z klientem. To klucz firmy Xerox do 
powodzenia w biznesie w XXI wieku, któ-
rego zastosowanie przyniesie autentyczne 
korzyści partnerom producenta.

Wiecej informacji na xerox.com.
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VR: od szkoleń
do marketingu

Wirtualna rzeczywistość zaczyna przynosić 
realne korzyści biznesowe.

ANDRZEJ GONTARZ

Zazwyczaj kojarzona jest z zabawą. 
I faktycznie, branża rozrywkowa 
coraz chętniej sięga po rozwiązania 

z zakresu rzeczywistości wirtualnej (VR 
– Virtual Reality). Także w naszym kraju 
powstają specjalne centra oferujące atrak-
cje bazujące na ich technicznych możliwo-
ściach. To jednak nie wszystko, na co stać 
współczesne rozwiązania tego typu. Umi-
lanie czasu ludziom to tylko jeden z wielu 
możliwych obszarów ich zastosowania.

Duży potencjał biznesowy, zdaniem 
twórców aplikacji do wirtualnej rzeczy-
wistości, tkwi obecnie w  szkoleniach. 
Takimi rozwiązaniami jest zaintereso-
wanych coraz więcej firm, szczególnie 
tych największych, które muszą szkolić 
dużą liczbę osób. W fabrykach zatrud-
niających po kilka tysięcy pracowników 
kursy związane z BHP lub dotyczące ob-
sługi maszyn są na porządku dziennym. 
Wykorzystanie do ich prowadzenia sys-

temów VR może przynosić wymierne 
oszczędności.

Nie trzeba zatrzymywać taśmy, że-
by nowy pracownik mógł się zapoznać 
z maszyną. Nie trzeba odrywać doświad-
czonego pracownika od jego zajęć, by 
wytłumaczył nowo przyjętym zasady 
działania poszczególnych mechaniz- 
mów i funkcji. Nie trzeba wysyłać ludzi 
śmigłowcem na platformę wiertniczą, by 
zapoznali się z zainstalowanymi na niej 
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urządzeniami i przećwiczyli obowiązu-
jące procedury działania. Nie trzeba za-
trudniać instruktorów, by przedstawili 
rozkład pomieszczeń w zakładzie i przy-
bliżyli obowiązujące w nich wymogi bez-
pieczeństwa, przykładowo gdzie trzeba 
założyć kask, a gdzie okulary ochronne.

– Oczywiście wirtualna rzeczywistość 
nie zastąpi w pełni tradycyjnych szkoleń. 
Może je jednak znacząco wesprzeć i przy-
spieszyć. Można za jej pomocą przekazać 
zasób informacji niezbędnych do udziału 
w bardziej zaawansowanym etapie szkole-
nia lub zapewnić podstawy do rozwijania 
umiejętności już w bezpośrednim kontak-
cie z maszyną czy procesem produkcyjnym 
– mówi Adam Cegielski, dyrektor zarzą-
dzający VR Visio.

Marynarz, wchodząc na kolejny sta-
tek, nie traci czasu na zapoznawanie się 
od początku z jego konstrukcją, umiejsco-
wieniem poszczególnych urządzeń i obo-
wiązującymi procedurami działania. Po 
przeszkoleniu w wirtualnej rzeczywisto-
ści jest przygotowany do pracy.

Atutem takich szkoleń jest również 
większy poziom bezpieczeństwa. Pra-
codawca ma gwarancję, że nowicjusz nie 
zniszczy maszyny, na której ćwiczy. Szko-
lony jest natomiast pewien, że nie stanie 
mu się żadna krzywda, gdy wykona coś 
niezgodnie z instrukcją lub przez nieuwa-
gę włoży rękę tam, gdzie nie powinien.

DLA LEKARZA…
Szczególnym obszarem wykorzystania 
wirtualnej rzeczywistości jest medycyna. 
Dzięki wirtualnym modelom przestrzen-
nym, robionym m.in. na bazie badań to-
mograficznych, chirurdzy mogą bardzo 
dokładnie poznać konkretny narząd 
u konkretnego człowieka i  lepiej przy-
gotować się do operacji. Ma to ogromne 
znaczenie w szczególnie trudnych przy-
padkach, kiedy układ tkanek wymaga nie-
zwykle precyzyjnego działania. 

Zanim lekarz użyje skalpela, może do-
kładnie zaplanować poszczególne ruchy, 
widząc, jaki przebieg mają poszczególne 
naczynia krwionośne, mięśnie, ścięgna, 
kości i jak w stosunku do nich umiejsco-
wiony jest chory fragment do usunięcia. 
Może zajrzeć w każdą część ciała, obej-
rzeć ją z różnych miejsc i pod różnym ką-

tem. Może zaznaczyć konkretne miejsca 
i potem wykorzystać te znaczniki podczas 
operacji, porównując obraz operowanego 
narządu z nałożonym na niego cyfrowym 
modelem.

Dzięki systemom VR nowy wymiar zy-
skuje edukacja medyczna. W Centrum 
Dydaktyki i  Symulacji Medycznej Ślą-
skiego Uniwersytetu Medycznego znaj-
duje się wirtualny stół anatomiczny, 
który umożliwia nauczanie anatomii na 
cyfrowych modelach. Można dzięki nie-
mu robić wirtualne sekcje zwłok łącznie 
z przekrojami poszczególnych narządów. 

Wirtualna rzeczywistość może być 
też wykorzystywana do leczenia nie-
których chorób czy zaburzeń. Spraw-
dza się w psychoterapii. Stosuje się ją do 
leczenia różnego rodzaju bólu, w tym 
fantomowego, oraz do walki ze stana-
mi lękowymi. Pacjent poddawany jest 
działaniu bodźca wywołującego strach 
w  kontrolowanych warunkach. Może 
zmierzyć się z  trudną sytuacją, mając 
świadomość, że nie uczestniczy w niej 
naprawdę. Zanurzenie w wirtualnej rze-
czywistości to też sposób na odciągnięcie 
uwagi od bodźców bólowych. W Polsce 
badaniami w tym zakresie zajmują się 
m.in. specjaliści z Instytutu Psychologii 
Uniwersytetu Wrocławskiego.

…I MENEDŻERA
Rozwiązania bazujące na technologii 
VR są również obecnie z powodzeniem 
wykorzystywane do ćwiczenia komu-
nikacji i  współpracy w  zespołach. Na 
przykład jedna osoba układa klocki wir-
tualne, a druga prawdziwe i muszą się 
porozumiewać, aby ułożyć całość w taki 
sam sposób. Dostępne są też kursy języ-

ków obcych z wykorzystaniem wirtual-
nej rzeczywistości. Osoba ucząca się musi 
poprowadzić dialog z wygenerowanym 
cyfrowo rozmówcą w określonej sytuacji, 
na przykład zapytać o drogę czy poprosić 
o pomoc w sklepie.

– Nawet jeśli niektóre ćwiczenia dałoby 
się zrobić całkowicie w realu, to przedsię-
biorstwa wybierają szkolenia z udziałem 
VR, dlatego że są one atrakcyjniejsze od 
tradycyjnych, uczestnicy się nie nudzą. In-
ny ważny aspekt jest taki, że ludzie są zanu-
rzeni całkowicie w środowisku ćwiczeń, nie 
rozpraszają ich żadne bodźce z zewnątrz 
– wyjaśnia Piotr Wójcik, dyrektor zarzą-
dzający firmy 1000 realities.

Tą metodą prowadzone są już szkolenia 
dla menedżerów, także z zarządzania fir-
mą lub zespołem. 

ŁATWIEJSZE NAPRAWY
Od szkoleń niedaleko do wykorzysta-
nia narzędzi wirtualnej rzeczywistości 
w działaniach związanych z serwisowa-
niem i  naprawą maszyn lub urządzeń. 
Tutaj też coraz częściej wirtualnej rzeczy-
wistości towarzyszy technologia rzeczy-
wistości rozszerzonej (AR – Augmented 
Reality). Zapewnia ona nakładanie na ob-
raz rzeczywistego przedmiotu elementów 
generowanych cyfrowo, na przykład od-
powiednich znaczników.

Serwisant nie musi trzymać w rękach 
instrukcji obsługi. Widzi ją w goglach. In-
formacje dotyczące poszczególnych czę-
ści mogą pojawiać się bezpośrednio na ich 
tle. Wirtualny asystent, dzięki połącze-
niu z komputerem centralnym, w którym 
znajduje się projekt maszyny, może pod-
powiedzieć, którą śrubę należy wykrę-
cić czy jak wymienić zepsutą część.  

W korporacyjnym ujęciu
O biznesowym potencjale technologii AR może świadczyć to, że firma IFS zamierza wyko-

rzystywać okulary rozszerzonej rzeczywistości Microsoft Hololens do wizualizacji danych 

pochodzących z jej systemu ERP. Ma to służyć serwisantom pracującym w terenie. Dane 

dotyczące m.in. parametrów technicznych, historii serwisu czy analiz wydajnościowych 

będą prezentowane w formie hologramu nakładanego bezpośrednio na serwisowane 

urządzenie. Korporacyjną wersję swoich okularów Google Glass do rozszerzonej rzeczywi-

stości przygotował również Google. Były one przez ostatnie dwa lata testowane w zakła-

dach GE, Boeing, DHL i Volkswagen.
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Może się to odbywać przez podświetlenie 
odpowiedniej nakrętki lub wyświetlenie 
hologramu z czynnościami do wykonania. 
Dzięki temu, że instrukcje serwisowe są 
prezentowane na fizycznym urządzeniu, 
technik może zeskanować kod na części 
zamiennej i zweryfikować, czy montuje 
prawidłowy element. Tego typu rozwią-
zania są już dzisiaj dostępne w przemy-
śle. Początkowo używano do ich obsługi 
smartfonów, które teraz coraz częściej bę-
dą zastępowane przez gogle.

Rozszerzona czy  wirtualna rzeczy-
wistość może też wspierać działania ra-
townicze. Prowadzone są m.in. prace nad 
stworzeniem rozwiązań wspomagających 
pracę strażaków. Jeden z pomysłów, któ-
ry pojawił się na łódzkim hackathonie, 
zakłada, że strażacy, wchodząc do po-
mieszczenia, skanują wszystko, co widzą 
wokół. Tworzą w ten sposób wirtualną 
mapę otoczenia. Mogą na niej zaznaczać 
niebezpieczne miejsca lub obszary wyma-
gające określonych działań. Informacje są 
wysyłane do centrum dowodzenia i tam 
analizowane. Wyniki analiz służą podej-
mowaniu decyzji. Ratownicy mogą też 
widzieć „przez ścianę” – z serwera na ich 
gogle mogą być przesyłane obrazy tego, 
co się znajduje za przeszkodą. Każdy stra-
żak może mieć wgląd w informacje o tym, 
gdzie się znajduje i co robią jego koledzy. 

ATRAKCJE DLA KLIENTA
Osobną dziedziną wykorzystania wirtu-
alnej i rozszerzonej rzeczywistości jest 
marketing i reklama. Bardzo często za-
czyna się od organizowanych przez firmy 
specjalnych wydarzeń z wykorzystaniem 
aplikacji VR i AR. Mają one zainteresować 
potencjalnego klienta oferowanym pro-
duktem dzięki wyjątkowym przeżyciom 
związanym z jego odbiorem. Przedsię-
biorstwa zamawiają też specjalnie przy-
gotowane aplikacje na swoje stoiska na 
targach. Ich zadaniem jest przyciągnię-
cie uwagi zwiedzających.

Wyjątkowym przeżyciom w wirtualnym 
świecie towarzyszą zazwyczaj dodatko-
we aktywności marketingowe. Na poka-
zie nowego modelu Cadillaca osoby, które 
najszybciej złożyły z wirtualnych części 
samochód, dostawały od producenta upo-
minki. Z kolei Nissan w swojej kampanii 

promocyjnej w Polsce wykorzystywał apli-
kację, dzięki której użytkownik stawał się 
robotem ścigającym się z pojazdem.

Rośnie zainteresowanie firm rozwiąza-
niami do prezentacji mieszkań, domów, 
jachtów, samochodów, powierzchni biu-
rowych. W  rzeczywistości wirtualnej 
można zobaczyć, jak będą one wygląda-
ły po zbudowaniu lub wyprodukowaniu. 
Można też wybrać odpowiednią dla sie-
bie konfigurację. Deweloperzy sprzeda-
jący mieszkania czy biura wykorzystują 
VR do prezentacji tych obiektów, aby po-
tencjalny klient zapoznał się z rozkładem 
pomieszczeń i ich urządzeniem. Biura ar-
chitektoniczne posługują się rzeczywi-

stością wirtualną celem projektowania 
wspólnie z klientem wyposażenia wnętrz.

Korzystając z aplikacji AR, można też 
ułatwiać urządzanie już istniejącego wnę-
trza. Na istniejące otoczenie nakłada się 
cyfrowe obiekty, na przykład meble lub 
sprzęty, aby sprawdzić, jak w danym po-
mieszczeniu będą się prezentować. Do 
dyspozycji nabywców aut są wirtualne 
konfiguratory samochodów. Pojawiły się 
też pomysły wirtualnych salonów samo-
chodowych. Żeby obejrzeć propozycję 
dilera, nie trzeba będzie jechać do jego sa-
lonu. Można będzie zapoznać się z ofertą 
na stoisku w centrum handlowym.

W  życiu codziennym również za-
czniemy zastępować przedmioty realne 
wirtualnymi. Dzięki systemowi AR roz-
mieścimy na biurku maile tak, jakbyśmy 
rozkładali papierowe dokumenty. Można 
będzie też położyć obok wirtualny kalen-
darz czy kalkulator, zaś na ścianie pokoju 
„powiesić” cyfrową reprodukcję ulubio-
nego obrazu. 

– W przyszłości będziemy mieli do czy-
nienia nie tylko z pojedynczymi aplikacjami 

AR, ale całym systemem wzbogaconej rze-
czywistości. Nic nie stoi na przeszkodzie, 
aby wszystkie billboardy w mieście były 
białe, a na każdym z nich każdy z nas wi-
dział inną, skierowaną właśnie do niego re-
klamę – mówi Jakub Jakubowski, Creative 
Technologist w Unit9. 

BEZ OPÓŹNIEŃ
Zestawy do wirtualnej i wzbogaconej rze-
czywistości będą coraz bardziej tanieć, co 
z pewnością spowoduje wzrost zaintere-
sowania tymi rozwiązaniami. Przyszłość 
branży VR i AR będzie też w dużej mierze 
zależała od biznesowego zapotrzebowa-
nia na aplikacje. 

– Obecnie największym problemem jest 
niewiedza potencjalnych odbiorców, że ta-
ka technologia istnieje, że jest powszechnie 
dostępna i że można już jej użyć w celach 
biznesowych –  mówi Adam Cegielski. 
Zauważa jednak przy tym, że pojawia 
się coraz więcej zapytań od firm: o szko-
lenia, symulatory, zabawy, prezentacje 
i konfiguratory.

Generalnie o wiele bardziej zaintere-
sowani i skłonni do rozmów są ci, którzy 
mieli już gogle na głowie i zanurzyli się 
chociaż raz w wirtualną rzeczywistość. 

– Wiele wysiłku trzeba jeszcze włożyć 
w edukację. Dlatego tak ważne są różne 
prezentacje i pokazy dla biznesu – podkre-
śla Piotr Wójcik. 

Jednocześnie zwraca uwagę, że naj-
ważniejsze nie jest wcale uzyskanie wi-
dowiskowego efektu. Przede wszystkim 
trzeba umieć klientowi pokazać, ile na 
danym rozwiązaniu może biznesowo 
zyskać. Duże znaczenie ma też aspekt 
techniczny.

– Aplikacja musi działać płynnie. W jej 
działaniu nie może być żadnych opóźnień, 
bo w życiu nie ma opóźnień. Wszystko musi 
być od razu widoczne, gdyż każde opóźnie-
nie zaburza immersję i prawidłowy odbiór 
– tłumaczy Jakub Jakubowski. 

To w dużej mierze zależy od możliwo-
ści technicznych – rozdzielczości, mocy 
obliczeniowej i pamięci urządzeń. A wiel-
kość tego typu parametrów cały czas ro-
śnie, dając coraz większe możliwości 
deweloperom. Gwarantem sukcesu są też 
dobrzy programiści, którzy potrafią stwo-
rzyć niezawodną aplikację.

Szczególnym obszarem 
szkoleniowego 
wykorzystania wirtualnej 
rzeczywistości
jest medycyna.
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Lenovo 
rozszerza rzeczywistość 

– kieszonkową kamerę wideo VR180. 
Urządzenie zapewnia proste i wygodne 
robienie zdjęć, nagrywanie fi lmów oraz 
streaming materiałów VR na żywo. Ka-
mera została zaprojektowana od podstaw 
z myślą o nowym formacie wideo – VR180 
– wprowadzanym w serwisie YouTube.
Użyta w  nim technologia Daydream 
umożliwia przekazywanie treści na zu-
pełnie innym poziomie. Dzięki niej fol-
lowersi zostaną wciągnięci w  modne 
wakacyjne vlogi, zagraniczne wyciecz-
ki czy ekstremalne sportowe wyzwania. 
Kontakt z widzem nigdy nie był tak bliski, 
jak z kamerką VR180.

NOWY WYMIAR ROZGRYWKI
Inną nowością w portfolio Lenovo, któ-
ra rozumie świat wirtualnej rzeczywi-
stości, jest komputer gamingowy Idea 
Centre Y700, kompatybilny z produkta-
mi z serii Oculus Rift. To potężna maszy-
na dla graczy z prawdziwego zdarzenia 
i tych, którzy cenią moc realnych wra-
żeń. Urządzenie wykorzystuje najno-
wocześniejsze technologie optyczne do 
generowania niesamowitej grafi ki o sze-
rokim kącie widzenia, a jego wszystkie 
parametry zostały opracowane w  ko-
operacji z marką Oculus, która wirtual-
ną rzeczywistość zna od podszewki. Co 
więcej, laptopy i komputery stacjonar-
ne Lenovo wyposażone w najnowszą ge-
nerację kart grafi cznych GeForce GTX 
z serii 10, np. Legion Y520, Y720, Y920 
czy Legion Y720 Cube, są gotowe do ob-
sługi gier w trybie VR. Wspinaczka po 
najwyższych szczytach Alp? To możli-
we, wystarczy włączyć grę The Climb, 
aby znaleźć się na oddalonym o tysiące ki-
lometrów szlaku. Przycisk play przenosi 
do świata, który wciąga swoją realnością 
jak nigdy dotąd.

Pozwól swoim klientom wejść do świata rzeczywistości, 
która potrafi  więcej. Niech zobaczą, jak wygląda 

wirtualne jutro z marką Lenovo.

Twórcy VR i AR w początkowej 
fazie byli skupieni na połączeniu 
dwóch wymiarów rzeczywisto-

ści w taki sposób, aby powstałe urządze-
nia wprowadziły użytkownika w nowy 
wymiar rozrywki. Takiej, w której nie 
ma ograniczeń. Gry przenoszące do wir-
tualnego świata podbiły serca wielu osób. 
Ale czy tylko gry? Oczywiście, że nie. Są 
to też fi lmy, niedługo całe sezony seria-
li. Jeden z największych banków inwe-
stycyjnych – Goldman Sachs – zakłada, 
że pod względem wielkości rynek VR 
w 2025 r. wyprzedzi rynek telewizji. Czy 
tak będzie?

STWORZONE Z MYŚLĄ 
O JUTRZE
Pewnych rzeczy nie można przewidzieć, 
jednak Lenovo, obserwując rosnący po-
pyt na urządzenia obsługujące VR i AR, 
stworzyło innowacyjny phablet Lenovo 
Phab 2  Pro, który współpracuje, jako 
pierwszy na świecie, z projektem Tango
od Google’a. Dzięki niemu rozszerzo-
na rzeczywistość może na co dzień słu-
żyć nie tylko do zabawy, ale też pracy czy 
nauki. Projekt Tango to nic innego jak 
technologia mapowania 3D. Aparaty fo-
tografi czne w  Phab 2  Pro umożliwiają 

analizowanie głębi i ruchu widzianego 
obrazu. To nie tylko selfi e i wyraźne pano-
ramy. Dzięki nim odmierzanie odległości 
w pomieszczeniach (aplikacja Measure), 
tworzenie wirtualnych aranżacji wnętrz 
(aplikacja Lowe’sVision) i dokładne ska-
nowanie obiektów zyskało nowy wymiar. 
Tak rozumianą funkcję VR i AR mogą na 
co dzień wykorzystywać architekci, pro-
jektanci wnętrz czy zwykli użytkownicy 
planujący remont mieszkania. A to nie ko-
niec rozszerzonych możliwości.

DOPEŁNIENIE CODZIENNOŚCI
Tak naprawdę to, na co stać phablet 
Lenovo Phab 2 Pro, uzależnione jest od 
wyobraźni twórców Tango oraz inży-
nierów tworzących aplikacje AR i VR. 
Znajdziemy na nim gry przenoszące się 
do rzeczywistego świata (np. domino), 
a także aplikację Dinosaurs Among Us, 
która pozwoli użytkownikowi poczuć 
moc Parku Jurajskiego pełnego dinozau-
rów we własnym salonie. Coś, co kilka lat 
temu wydawało się niemożliwe, teraz sta-
ło się rzeczywistością.

360 STOPNI INNOWACJI
Marka Lenovo współpracę z Google’em
przełożyła na jeszcze jeden produkt 

Firma Lenovo ciągle pracuje nad nowymi rozwiązaniami z obszaru VR 
i AR. Rosnące zainteresowanie użytkowników oraz klientów branżowych 
skłoniły nas do inwestycji m.in. w phablet Lenovo Phab 2 Pro, jak również 

gamingowe komputery z serii Lenovo Legion, gotowe do obsługi wirtualnej rzeczywistości, 
które mają służyć celom nie tylko rozrywkowym, ale też stricte biznesowym. Będziemy robić 
wszystko, aby urządzenia Lenovo mogły sprostać wymaganiom najlepszych specjalistów, 
takich jak: lekarze, inżynierowie, informatycy czy reżyserzy, nie zapominając o graczach.

Łukasz Dachowski
Country 4P Leader, Lenovo Polska
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Navitel: 
biznes robi się 

z ludźmi

Navitel w ciągu kilku lat stał się zna-
czącym graczem na rynku PND 
(osobistych urządzeń do nawiga-

cji), mimo że wieszczono rychły koniec tej 
kategorii produktów. Jednak dbając o sta-
bilny rozwój, w ubiegłym roku poszerzył 
portfolio o wideorejestratory samocho-
dowe, a kilka miesięcy temu o hybrydy, 
łączące tablet, nawigację i telefon dzięki 
możliwości korzystania z karty SIM.

Choć w całym segmencie sprzętu IT od 
lat widać stagnację, Navitel wyraźnie po-
prawia wyniki. W 2016 r. fi rma sprzeda-
ła 90,1 tys. urządzeń (z czego większość 
to nawigacje samochodowe) o wartości 
16 mln zł, natomiast w 2017 r. (do końca 
lipca) było to już 73 tys. sztuk o wartości 
14,5 mln zł. Bilans wskazuje na to, że rosną-
cy popyt nie został osiągnięty dzięki dre-
nażowi cen. Wręcz przeciwnie, sprzedaż 
zwiększa się przy rosnącej ASP.

– Możemy sprzedać w tym roku około 
150 tys. urządzeń. Obroty rosną szybciej niż 
wolumeny, bo pilnujemy cen i marż. Chce-
my być najlepsi, a nie najtańsi  – podkreśla 
Tobiasz Jankowski, CEO Navitel Europe.

Zapowiada przy tym ekspansję za gra-
nicą – producent tworzy struktury sprze-
dażowe m.in. w Niemczech, Rumunii i na 
Węgrzech. W czerwcu br. otwarto cen-
tralny magazyn w Pradze, który ma uła-
twić szybką dostawę sprzętu do klientów 
na całym kontynencie. Navitel Europe 
z centralą w Polsce odpowiada za rynek 
krajowy oraz Europę.

Producent nawigacji zwiększa sprzedaż, poszerza ofertę 
i rusza z ekspansją w naszym regionie Europy. W Polsce 

stawia na ścisłą współpracę z lokalnymi, niezależnymi 
resellerami. Zapowiada działania, dzięki którym ma 

znacząco zacieśniać więzy z nimi.

FILARY BIZNESU
Co umożliwiło Navitel Europe rozwój 
w niesprzyjającym otoczeniu rynkowym? 
Szef spółki wskazuje na kilka najważniej-
szych czynników: wysoką jakość produk-
tów, dobry serwis, nieszablonowe podejście 
do budowy kanału sprzedaży i silne więzi 
z resellerami – wsparcie zarówno sprze-
dawców, jak i klientów końcowych. Roz-
mówca CRN Polska wskazuje też na 
elastyczną organizację i zaangażowanych 
fachowców. Istotna jest również możliwość 
szybkiego podejmowania decyzji.

– Działamy tak, jak fi rma rodzinna. Je-
steśmy elastyczni, otwarci na potrzeby 
i opinie klientów oraz kontrahentów, szyb-
ko na nie reagujemy. Jeśli reseller przyjdzie 
do nas z jakimś problemem lub pomysłem, 
nie musi czekać tygodniami na odpowiedź. 
Decyzje zapadają w Polsce, a nie na przy-
kład za oceanem. Natomiast jakością oferty 

nie ustępujemy korporacjom – przekonuje 
Tobiasz Jankowski.

Dodaje, że elastyczność oznacza tak-
że możliwość dostosowania warunków 
współpracy oraz konfi guracji sprzętu do 
potrzeb kontrahentów.

Według danych Navitela odsetek urzą-
dzeń tej marki wymienionych na gwarancji 
wskutek awarii wynosi 0,65 proc. sprzeda-
nych sztuk. A dotąd do rąk klientów trafi ło 
już blisko 170 tys. urządzeń. Ale o jakości 
produktów decyduje według szefa spół-
ki nie tylko sprzęt, lecz także oprogramo-
wanie. Podkreśla, że w PND zapewniono 
dożywotnią darmową aktualizację map. 
Non stop w całej Europie pracuje nad nią 
400 osób oraz ponad 30 specjalistycznych 
aut, tzw. geocarów. Tobiasz Jankowski za-
pewnia, że niewiele fi rm wykorzystuje tak 
duże zasoby do tworzenia precyzyjnych 
i aktualnych map. Dzięki temu na nawiga-
cjach Navitela można polegać. Dotyczy to 
też np. wschodniej Europy, co jest bardzo 
ważne dla zawodowych kierowców jeż-
dżących w trasy za Bugiem.

BLISKO RESELLERÓW
Obok wysokiej jakości sprzętu i oprogra-
mowania według Tobiasza Jankowskie-
go wyniki systematycznie się poprawiają 
dzięki skutecznej, choć niestandardowej 
strategii sprzedaży. Otóż biznes Navitela 
opiera się na dwóch fi larach: retailu i sprze-
daży poprzez resellerów. Obecnie pod 
względem liczby sprzedanych urządzeń

Główne elementy 
strategii Navitela

– wysoka jakość produktów,

– sprawny serwis,

–  profesjonalne wsparcie resellerów 

i użytkowników,

– zróżnicowanie kanałów sprzedaży,

– aktywność handlowców w terenie,

– elastyczność i szybkość działania.
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przeważa retail, ale firma stawia na roz-
wój za pośrednictwem resellerów. Jak 
do nich dociera? Obok dystrybucji IT 
(ABC Data i Komsa) Navitel współpracu-
je z dużymi grupami zakupowymi. Są to 
np. takie firmy, jak Max Electro, AGD Mar-
ket, Lamex, MMG czy Komputronik, któ-
re łącznie umożliwiają dotarcie do ponad 
tysiąca drobnych resellerów, nierzadko 
pomijanych przez innych producentów.

Dzięki temu sprzęt Navitela jest także 
w ofercie sklepów w małych miejscowo-
ściach. Ten kanał sprzedaży szef firmy 
uważa za niezwykle istotny. Po pierwsze 
we wspomnianych miejscach cena nie ma 
takiego znaczenia jak np. w retailu czy 
Internecie. Liczy się przede wszystkim 
dobry kontakt sprzedawcy z  klientem 
i wzajemne zaufanie, jak to w społecz-
nościach lokalnych.

– W  małych miejscowościach sporo 
osób woli kupować w lokalnych sklepach, 
bo dobrze znają sprzedawcę i mu ufają – 
wyjaśnia Tobiasz Jankowski. – Jeśli np. 
„pan Robert” ze sklepu z elektroniką po-
leci klientowi urządzenie Navitela, to ten 
zapewne je kupi.

Dotarcie z ofertą do resellerów to jed-
no, ale CEO podkreśla, że istotnym ele-
mentem działania producenta jest ścisła 
współpraca z mniejszymi sprzedawcami, 
którzy nierzadko czują się zaniedbywani 
i niezauważani przez dostawców prefe-
rujących dużych graczy. Stąd Navitel dba 
o bezpośrednie, osobiste relacje – według 
niego stanowią one o sile firmy.

– Nasi handlowcy nie siedzą za biur-
kiem. Jeżdżą po Polsce i docierają nawet 
do resellerów w  małych miasteczkach. 
Wielu z nich jest zdumionych, bo nigdy ża-
den przedstawiciel producenta do nich nie  
zawitał – mówi Tobiasz Jankowski.

Zaznacza, że dzięki takiemu podejściu 
sprzedawcy dobrze zapamiętują markę 
i zyskuje ona u nich dobrą opinię. Z dru-
giej strony tego rodzaju relacje pozwalają 
przedstawicielom producenta lepiej po-
znać potrzeby i oczekiwania zarówno re-
sellerów, jak i użytkowników. Czyli korzyść 
z aktywności w terenie jest podwójna.

– Siłą biznesu są osobiste relacje i sza-
cunek do każdego klienta. Biznes robi się 
z ludźmi – przypomina Tobiasz Jankowski 
tę dobrze znaną, ale ostatnio chyba nieco 
zapomnianą prawdę.

Kolejnym ważnym elementem strategii 
Navitela jest szybka reakcja na zapytania 
użytkowników sprzętu.

– Muszą mieć pewność, że w razie proble-
mów nie zostaną pozostawieni sami sobie 
– zaznacza szef Navitel Europe.

Zapewnia, że producent reaguje na każ-
de pytanie najczęściej jeszcze tego same-
go dnia. Do komunikacji służą nie tylko 
adresy mailowe, lecz także cztery serwi-
sy społecznościowe. Klienci mają ponadto 
możliwość rozmowy z technikiem. We-
dług danych Navitela naprawa urządzenia 
trwa maksymalnie 72 godz. Cała procedu-

ra reklamacyjna wraz z logistyką „domy-
kana” jest w ciągu 7 dni.

Sprzedaż wspomaga również strate-
gia marketingowa. Przykładowo Navitel 
ma własną strefę w największej porów-
nywarce cen. Z kolei na YouTubie poja-
wiają się filmy o produktach. Firma ma też 
w Polsce ambasadorów marki – Zbignie-
wa Urbańskiego oraz Annę Cieślak.

CRN Głównym produktem 
Navitela są urządzenia na-
wigacyjne PND. Czy ten rynek ma 
przed sobą przyszłość? Przecież 
teraz prawie każdy ma nawigację 
w smartfonie.
TOBIASZ JANKOWSKI W  Polsce sprze-
daż PND jest stabilna i wynosi rocz-
nie ok. 400 tys. urządzeń. W ub.r. nasz 
udział w polskim rynku wynosił 17 proc. 
Okazuje się, że smartfony nie wyparły 
samodzielnych urządzeń do nawiga-
cji, jak kiedyś przypuszczano. PND jest 
znacznie bardziej funkcjonalne od na-
wigowania telefonem. Po pierwsze na-
sze mapy są aktualne. Ekran jest zwykle 
większy. Ponadto telefon może zadzwo-
nić albo chcemy sprawdzić coś w In-
ternecie, a wtedy trudno jednocześnie 
śledzić mapę. Na trasie może być też 
słaby zasięg. Co więcej, bateria smart-
fona może się wyczerpać, a  wtedy… 
nie mamy nawigacji. Jadąc za granicę, 
trzeba liczyć się z kosztami roamingu. 
Trwałość PND to 4–5 lat, a takie urzą-
dzenie kosztuje tyle, co niedrogi smart-
fon. Zwłaszcza profesjonalni kierowcy 
doceniają te cechy, choć nie tylko oni.

CRN Ale czy PND to dobry produkt 
dla resellerów? Raczej kojarzy się 
z retailem…
TOBIASZ JANKOWSKI Wciąż nie wszyscy 
zdają sobie sprawę z zalet urządzeń do 
nawigacji, a reseller jest dobrym doradcą 
klienta i może mu wyjaśnić, dlaczego taki 

sprzęt jest przydatny, i przekonać 
do zakupu. To samo dotyczy wideo- 

rejestratorów. W Polsce wciąż niewielu 
kierowców je posiada, więc możliwości 
sprzedaży są duże. Taki sprzęt się przy-
daje, zwłaszcza gdy dojdzie np. do wy-
padku – można go udokumentować dla 
ubezpieczyciela czy policji. Z kolei rynek 
tabletów wciąż nie jest mały i moim zda-
niem się ustabilizuje. Zresztą nasze urzą-
dzenia to nie klasyczne tablety, lecz 3w1: 
tablet, PND oraz łączność 3G. Wprowa-
dzamy je, bo w przypadku nawigacji po-
pyt niejako przesuwa się w  kierunku 
większych ekranów. Zwłaszcza kierow-
cy ciężarówek są nimi zainteresowani. 
Będziemy poszerzać asortyment tego ty-
pu uniwersalnych urządzeń.

CRN Czyli wasza oferta jest skiero-
wana też do klientów komercyjnych?
TOBIASZ JANKOWSKI Tak, m.in. do zawo-
dowych kierowców czy też firm trans-
portowych – i w tej grupie warto szukać 
nabywców. Kolejnym zastosowaniem 
naszych rozwiązań jest monitoring po-
jazdów. To rynek, na którym w Polsce 
widzimy spory potencjał rozwoju, np. 
w  służbach publicznych czy u  prze-
woźników. Dla klientów biznesowych 
istotne jest to, że urządzenia i oprogra-
mowanie możemy dostosować do ich 
potrzeb. Ważne jest dla nich także pro-
fesjonalne wsparcie posprzedażowe, 
a my mamy sprawny serwis i rozwinię-
te kanały komunikacji.

>>> Trzy 
 pytania do…

Tobiasza Jankowskiego,  
CEO Navitel Europe

W kolejnym wydaniu NAPISZEMY O TYM, 

JAK NAVITEL CHCE ROZBUDOWAĆ KANAŁ PARTNERSKI,

I O NOWEJ OFERCIE DLA RESELLERÓW.
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W retailu taniej
niż w dystrybucji

Wielu resellerów sygnalizuje, że w dystrybucji hurtowej ceny 
nierzadko są wyższe niż u dużych detalistów „na półce”. Czują się marginalizowani 
przez dostawców. Zapytaliśmy dystrybutorów i producentów, z czego wynika ten 

problem i jak resellerzy mogą sobie z nim poradzić.
KRZYSZTOF PASŁAWSKI
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O wysokich cenach sprzętu 
w dystrybucji dla małych klien-
tów, nierzadko wyższych niż 

stawki detaliczne największych sprze-
dawców, mówi się od lat. I od lat niewiele 
się zmienia. W efekcie tradycyjny łańcuch 
dostaw (producent – dystrybutor – resel-
ler/integrator/retailer) ulega zaburzeniu. 
Retail staje się quasi-dystrybutorem dla 
innych detalistów, którzy kupują niejako 
u swoich konkurentów i tym samym ich 
wspierają.

Resellerzy informują, że szukają to-
waru nie tylko w sieciach handlowych 
– zamiast w dystrybucji – lecz generalnie 
wszędzie tam, gdzie jest taniej niż w bro-
adlinie lub gdzie nie ma problemów z li-
mitem kredytowym. Produkty zamawiają 
niekiedy także u innych resellerów czy in-
tegratorów. O tym, jak zawiłą drogą sprzęt 
trafia do klientów, świadczy niedawna 
transakcja jednego z właścicieli centrum 
danych. Chociaż sam, na swoje potrzeby, 
zaopatruje się u dystrybutorów, jednocze-
śnie trudni się też dostarczaniem towaru 
do kanału resellerskiego.

Drobni sprzedawcy nierzadko za ten 
stan rzeczy winią dystrybucję. Czują się 
marginalizowani przez broadlinerów, 
którzy ich zdaniem preferują dużych gra-
czy. Z kolei dystrybutorzy twierdzą, że to 
nie oni ustalają takie warunki sprzedaży.

– Nie jest to polityka narzucona przez dys-
trybutorów. Systemy bonusowe, back raba-
ty i programy partnerskie są prowadzone 
przez producentów – mówi Paweł Łasak,  
dyrektor zarządzający ALSO Polska.

Z kolei Tadeusz Kurek, szef NTT Sys-
tem, twierdzi, że wielokrotnie indagował 
vendorów w kwestii cen dla retailu. Każ-
dorazowo spotykał się z argumentacją, 
że „jak podmiot kupuje dużo, inwestuje 
w marketing, to dostaje większe wspar-
cie finansowe”.

– Dystrybutor ma bardzo ograniczony 
wpływ na politykę cenową. Ma go produ-
cent, który za pomocą systemu dopłat re-
guluje cenę końcową dla dużych odbiorców, 
zapominając o małych. I to jest niekorzyst-
ne zarówno dla resellerów, jak i dystrybu-
torów – stwierdza Sławomir Harazin, 
wiceprezes Actionu, i bez ogródek okre-
śla to zjawisko mianem „patologii”.

Według niego jest ono związane z kon-
centracją rynku i  narzucaniem przez 

największych vendorów reguł gry dys-
trybutorom. Zapewnia, że Action w ra-
mach procesu restrukturyzacji dąży do 
innego ułożenia relacji z producentami, 
co ma zapewnić broadlinerowi z Zamie-
nia niezależność w działaniu: kupowaniu, 
sprzedawaniu i ustalaniu cen.

WŁASNE SIECI, CUDZA STRATA
Resellerzy zwracają również uwagę, że 
z  niektórymi dystrybutorami związa-
ne są sieci detaliczne. Mają wątpliwości, 
czy  w ten sposób broadlinerzy pośred-
nio konkurują z  własnymi partnerami 
o klienta końcowego. Ale dystrybutorzy 
przekonują, że tak nie jest, bo oferta sie-
ci retailowych jest przeznaczona dla in-
nych nabywców niż ci, których obsługują 
resellerzy.

– Nasza sieć handlowa nie jest konku-
rencją dla resellerów. Reseller, który bazuje 
tylko na produktach konsumenckich, ta-
kich jak w retailu, nie ma szans się utrzy-
mać na rynku. Bez wartości dodanej jego 
możliwości przetrwania są niewielkie. I to 
nie jest wina dystrybutora. Tak zmienił się 
rynek, produkty, zachowania konsumen-
tów i polityka vendorów – zauważa wice-
szef Actionu.

Ponadto – jak uważają resellerzy, z któ- 
rymi rozmawialiśmy – część dostawców 
nie pilnuje cen w kanale sprzedaży. Z te-
go powodu sprzęt w Internecie może być 
zaskakująco tani w zestawieniu z cenni-
kami hurtowymi. Niektórzy mówili na-
wet o  różnicach sięgających 30  proc. 
Tymczasem według informacji dystry-
butorów hurtowe stawki sprzedaży dla 
dużych i mniejszych klientów różnią się 
jedynie o kilka procent. Zwracano uwa-
gę, że problem niskich cen na wolnym 
rynku dotyczy nie tylko sprzętu. Także 
oprogramowanie można często kupić 
u internetowych sprzedawców dużo ta-
niej niż u niektórych producentów.

Jednak nie tylko ceny decydują o zain-
teresowaniu resellerów zakupami na wol-
nym rynku. Skłaniają ich do tego także zbyt 
niskie limity kredytowe u dystrybutorów.

– Gdy nie mam limitu, szukam innych 
dostawców – przyznaje jeden z reselle-
rów (prosił o zachowanie anonimowości). 
Dodaje, że również mniejsza firma może 
uzyskać atrakcyjne ceny w hurcie. Jak 
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mówi, dystrybutorzy „są elastyczni pod 
tym względem”.

Wśród zalet kupowania u dystrybuto-
rów resellerzy wskazywali przede wszyst-
kim możliwość nabywania produktów 
z pewnego źródła. A zatem bez narażania 
się na ryzyko zakupu towaru z szarej stre-
fy, gorszej jakości czy też przeznaczonego 
na inne rynki niż europejski. Spokój za-
pewnia w takim przypadku również brak 
obaw o ewentualną naprawę w polskim 
serwisie. Istotne jest także wsparcie dla 
klientów, a więc pomoc techniczna czy 
możliwość zakupu na kredyt, chociaż nie 
dla wszystkich jest to szczególnie istotny 
bonus. Nasi rozmówcy wymieniali też in-
ne przyczyny… 

– W hurcie kupuję zazwyczaj wtedy, gdy 
chodzi o dostawę dużej partii towaru. Pro-
ściej jest załatwić większy zakup u jedne-
go dostawcy, płacąc tylko raz za transport 
– przyznaje Ireneusz Pietrzak, właściciel 
PHU IP.

CENA TO NIE WSZYSTKO
Dystrybutorzy przyznają, że warunki uzy-
skane u dostawców, jak również skala ko-
operacji z klientem mają wpływ na ceny. 
Twierdzą jednak, że niższe stawki dla du-
żych odbiorców nie są regułą, bo na spe-
cjalne oferty mogą liczyć także mniejsi 
klienci. Zwraca się również uwagę, że go-
łe ceny ofertowe nie są odzwierciedleniem 
warunków współpracy, jakie uzyskują re-
sellerzy w dystrybucji. Broadlinerzy przy-
pominają o wszechstronnym wsparciu, jak 
pomoc techniczna, sprzedażowa, szkole-
nia, promocje czy dłuższy okres finan-
sowania bądź limity kredytowe, usługi 
logistyczne oraz usługi e-commerce. Ich 
przedstawiciele zaznaczają, że reselle-
rzy, kupując na wolnym rynku, nierzadko 
z przypadkowych źródeł, nie mogą liczyć 
na taką pomoc jak w oficjalnej dystrybu-
cji. Podkreślają przy tym, że wszystkie 
elementy wsparcia to inwestycja w ka-
nał sprzedaży, którą summa summarum  

można przełożyć na konkretne korzyści 
finansowe partnerów.

– W  kanale retail wsparcie pochodzi 
głównie od producentów, ale w segmencie 
SMB dystrybutor inwestuje w dużej mie-
rze również własne zasoby i środki – za-
znacza Beata Wielgus, wicedyrektor ds. 
zakupów w AB. 

RYNEK KONSUMENCKI  
NIE DLA RESELLERÓW
Co na to producenci? Niektórzy pytani 
przez nas o to, czy różnice cen dla dużych 
i małych odbiorców w hurcie to efekt ich 
świadomej polityki, unikali odpowiedzi. 
Ale są również tacy, którzy twierdzą, że 
to nie oni, ale… dystrybutorzy dyktują ce-
ny hurtowe.

– Epson jako producent nie może wpły-
wać na politykę cenową dystrybutora – za-
pewnia Krzysztof Modrzewski, dyrektor 
sprzedaży Epsona w  Polsce i  krajach  
bałtyckich. 

Zauważa natomiast, że duzi retailerzy 
i sieci detaliczne mają największą siłę ne-
gocjacyjną, a więc najlepsze warunki za-
kupu, jak również otrzymują wsparcie 
marketingowe od producentów, a  nie-
rzadko też od dystrybutorów.

– Wszystkie te elementy często przekła-
dają się na cenę, którą sieci oferują klien-
tom końcowym – stwierdza Krzysztof 
Modrzewski.

Producenci zaznaczali, że w  ofercie 
mają konsumenckie modele i serie prze-
znaczone dla retailu, ale gdy mowa o pro-
duktach biznesowych różnica cen nie 
powinna być widoczna.

– W tym przypadku warunki zakupu dla 
wszystkich są takie same – zapewnia Pa-
tryk Roszko, Product Business Unit Ma-
nager w Acerze. – Na takim asortymencie 
chcemy opierać szeroki kanał sprzedaży.

Producenci zaprzeczają również, by po-
jedynczy resellerzy byli z założenia trak-
towani gorzej niż duzi odbiorcy. Nawet 
małe firmy IT mogą liczyć na atrakcyjne 
warunki zakupu dzięki profitom zawartym 
w programach partnerskich czy specjal-
nym rabatom. Wartością dodaną dla mniej-
szych partnerów są również np. szkolenia 
i wsparcie techniczne bądź sprzedażowe.

Podkreślano, że koncentracja resel-
lerów na kliencie biznesowym oraz ko-

Zdaniem dystrybutora
Sławomir Harazin, wiceprezes Actionu

Rynek się konsoliduje, więc producenci będą jeszcze chętniej współpracować z dużymi gra-

czami. Gdzie zatem jest miejsce dla małych? Reseller powinien skoncentrować się na pro-

duktach biznesowych z wartością dodaną, dzięki którym może „generować” usługi, a nie 

na porównywalnych urządzeniach w sieciach handlowych czy telekomach. Asortyment 

konsumencki, który jest głównym biznesem sieci handlowych, powinien być dla niego tyl-

ko uzupełnieniem oferty. To trochę tak jak ze stacjami benzynowymi. Nie zarabiają głównie 

na sprzedaży paliwa, lecz tego, co mają na półkach: jedzenia, alkoholu, leków, jak również na 

usługach. Dla resellera produkty konsumenckie będą właśnie takim paliwem. Owszem, będą 

inicjowały relację, ale na tym reseller nie zarobi – będzie czerpał zyski z produktów bizneso-

wych, w przypadku których można budować wartość dodaną, a nie stworzy jej retail. Wtedy 

rynek zaakceptuje jego istnienie, a nie będzie samoistnie chciał go eliminować. 

Radosław Góralczyk, dyrektor sprzedaży, ABC Data
Na ofertę cenową dystrybutora ma wpływ kilka czynników. Należą do nich: warunki współ-

pracy z dostawcą, konkurencyjność i szerokość oferty produktów z danej kategorii na rynku, 

jak też historia kooperacji z klientem, jej skala i zakres. Najniższe cenowo oferty, które można 

znaleźć w porównywarkach cenowych, często pochodzą z różnych miejsc, co naraża klien-

ta na potencjalne problemy, chociażby w postaci braku gwarancji czy serwisu. Co więcej, 

w momencie zakupu czasami okazuje się, że dostępność takiego produktu jest równa zeru.

Beata Wielgus, Deputy Purchasing Director, AB
Nasza aktywność w niwelowaniu dysproporcji cen przejawia się w prowadzeniu stałej ko-

munikacji z producentami i reagowaniu na wszelkie sytuacje, które mogą obniżać marże 

resellerów. Mam tu na myśli na przykład pojawianie się towaru z nieautoryzowanych lub 

nielegalnych źródeł. Naświetlenie takich problemów pomaga nam chronić marże przed 

erozją, a naszych klientów przed ryzykownymi transakcjami.
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rzystanie przez nich z oferty dla kanału 
partnerskiego ogranicza problem związa-
ny z różnymi warunkami współpracy dla 
małych i dużych firm.

Szef Epsona przyznaje, że sprzedaż 
przede wszystkim poprzez retail, a w kon-
sekwencji marginalizacja mniejszych part-
nerów jest zdecydowanie niekorzystna dla 
kanału sprzedaży. Deklaruje, że firma bę-
dzie dążyła do przywrócenia stanu rów-
nowagi, czyli dobrej współpracy zarówno 
z retailerami, jak i z resellerami. Według 
niego ten cel można osiągnąć poprzez dy-
wersyfikację portfolio produktów (tak aby 
retail i mniejsi partnerzy nie konkurowa-
li ze sobą), np. oferując tylko resellerom 
sprzęt, którego nie ma w sieciach deta-
licznych ze względu na jego specyfikę i ko-
nieczność fachowego doradztwa. Chodzi 
zwłaszcza o urządzenia przeznaczone dla 
klientów biznesowych i instytucji. Krzysz-
tof Modrzewski zapowiada przy tym po-
szerzenie portfolio drukarek i projektorów 
dostępnych tylko w kanale resellerskim.

Z opinii dystrybutorów i resellerów wy-
nika, że różne warunki współpracy, jakie 

Zdaniem resellera
Ireneusz Pietrzak, właściciel, PHU IP Ireneusz Pietrzak

Drożyzna w dystrybucji w porównaniu ze sprzedażą detaliczną to 

problem znany od lat. Moim zdaniem nic nie da się z tym zrobić, bo 

– jak słyszałem od jednego z dystrybutorów – decyzje dotyczące 

cen nie zapadają w Polsce. Sprzęt staram się kupować tam, gdzie 

taniej, czyli najczęściej u internetowych sprzedawców. Nawet ser-

wery można już znaleźć na wolnym rynku w niższych cenach niż 

u oficjalnego dystrybutora. Jednak to w dystrybucji częściej zama-

wiam urządzenia, których awarie mogą być skomplikowane i kosz-

towne, bo jako zwykły klient detalisty liczę się z tym, że mogą być 

kłopoty z realizacją gwarancji. Generalnie jednak coraz częściej ku-

puję towar na wolnym rynku, a nie w dystrybucji. To samo obserwu-

ję u znajomych w branży. Nierzadko reseller czy integrator zamawia 

sprzęt od innego resellera czy integratora, bo niektórzy mają lepsze 

warunki zakupu. Być może zaletą dystrybutora dla niektórych mo-

że być kredyt kupiecki, czego rzecz jasna nie zaoferuje zwykłemu 

klientowi sieć handlowa, ale i to już traci na znaczeniu. Kredytowa-

nie zakupów na warunkach nie gorszych niż u dystrybutora można 

załatwić w banku.

Jarosław Żuraw, właściciel, DJComp
Kupuję tylko u dystrybutorów, bo mam złe doświadczenia z zaku-

pami na wolnym rynku. Nie raz trafiłem na sprzedawcę, który szyb-

ko zwinął działalność – być może dlatego, że był tani – a ja miałem 

potem problem z reklamacją sprzętu. Czasem internetowy oferent 

jest tylko pośrednikiem, a wtedy nie wiadomo, gdzie w razie kłopo-

tów szukać sprzedawcy. Trafiłem również na nieuczciwego dostaw-

cę dysków twardych znanej marki. Nie działały, jak trzeba, klienci 

mieli pretensje do mnie, a kontrahent nie przejmował się reklama-

cjami. Po sprawdzeniu numerów seryjnych u producenta okazało 

się, że okazyjnie kupiłem wadliwą partię dysków, która miała iść na 

przemiał, ale jakimś cudem trafiła do Polski. No cóż, specyfika lo-

kalnego rynku. Po pewnym czasie powiedziałem „dosyć”. W dys-

trybucji mam pewne źródło dostaw, wsparcie i… brak kłopotów 

z gwarancjami.

Krzysztof Syta, właściciel, Akap-IT
Na sprzedaży sprzętu trudno zarobić, niezależnie od tego, gdzie się 

go kupuje. Dlatego staram się dodawać usługi, dajmy na to, doradz-

two. Przykładowo klient ma firmę i potrzebuje laptopa, a ja mówię 

mu, jaki będzie odpowiedni, gdzie go kupię i za ile, a jak mu pasuje, 

to zamawiam sprzęt, przywożę, czasem instaluję oprogramowa-

nie, a do tego doliczam np. 150 zł. W zasadzie taki klient mógłby 

to wszystko zrobić sam, ale niektórym nie chce się wertować stron 

internetowych i szukać sprzętu, więc zdają się na mnie. Najczę-

ściej jednak sprzęt kupuję nie w dystrybucji, gdzie ceny są wysokie, 

lecz na wolnym rynku, np. u partnerów dużych sieci lub w samych 

sieciach. Jeśli chodzi o sprzedaż urządzeń czy komponentów, re-

sellerzy mogą konkurować z retailerami na rynku publicznym. Przy-

kładowo budżetówka nie wyśle zapytań ofertowych do retailu.

mają  duzi gracze są związane z koncen-
tracją rynku, rozwojem sprzedaży inter-
netowej, i jest to efekt zmian, których nie 
da się już odwrócić. Nieśmiertelna staje 
się więc rada, żeby resellerzy – zamiast 
oczekiwać cen, oferty i warunków takich 
samych dla wszystkich partnerów – ogra-

niczali działalność podobną do tej, jaką 
prowadzą ogólnopolskie sieci handlo-
we, czyli prostą sprzedaż konsumentom. 
Powinni skupić się na klientach bizneso-
wych, produktach, których nie ma reta-
il, i kreowaniu wartości dodanej, głównie 
w postaci usług.

REKLAMA
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Zarządzanie dostępem
coraz ważniejsze

Wcale nietrudno wytłumaczyć klientowi, jakie są korzyści 
z wdrożenia narzędzia do zarządzania uprzywilejowanym dostępem do systemów 

informatycznych. Trzeba tylko trzymać się kluczowych faktów.
TOMASZ JANOŚ

Wraz z postępującą cyfryzacją 
rośnie potrzeba coraz więk-
szej kontroli nad dostępem 

do systemu informatycznego. Obecnie nie 
ma mowy o wydzielonej, bezpiecznej sie-
ci, w której w każdej chwili wiadomo: kto, 
skąd i w jaki sposób łączy się z firmowy-
mi zasobami. W dodatku pracownicy chcą 
korzystać z dostępu w dowolnym czasie, 
z dowolnego miejsca i z dowolnego urzą-
dzenia. Trzeba też zapewnić możliwość 
łączenia się z systemem przedstawicie-
lom firm zewnętrznych, świadczących 

określone usługi IT. Użytkownicy stają 
więc przed wyzwaniem, jak to umożli-
wić, by jednocześnie nie rosło ryzyko dla 
bezpieczeństwa systemu informatyczne-
go. Szczególnie że „kradzież tożsamości” 
nie należy obecnie do rzadkości.

Rozwiązanie stanowi nowa generacja 
zaawansowanych platform do zarządzania 
tożsamością i dostępem (IAM – Identity 
and Access Management) oraz narzędzia 
do zarządzania dostępem uprzywilejo-
wanym (PAM – Privileged Access Mana- 
gement). PAM zapewnia kontrolę i mo-

nitoring działania tych użytkowników, 
którym przyznano prawa administratora 
systemu. Bezpieczeństwo dostępu dodat-
kowo zwiększy wdrożenie wieloskładni-
kowego uwierzytelniania.

Marcin Marciniak, inżynier systemów 
bezpieczeństwa w Versim, zwraca uwagę, 
że zainteresowanie rozwiązaniami PAM 
rośnie z dwóch powodów. Po pierwsze 
bardzo wzrasta wykorzystanie outsour-
cingu, co wymaga dokładnego rozliczania 
ludzi z dostępu i wykonanej pracy. Po dru-
gie klienci zdali sobie sprawę, że dają do-
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stęp do najważniejszych zasobów firmy 
(w tym poufnych danych) także użytkow-
nikom z zewnątrz – często na poziomie 
uprzywilejowanym, często bardzo słabo 
kontrolowanym.

– Wykorzystanie narzędzi do zarządza-
nia dostępem uprzywilejowanym sprawi, 
że nadużycia staną się niemożliwe albo, ja-
ko rejestrowane, przestaną mieć sens dla 
nieuczciwego użytkownika – wyjaśnia eks-
pert Versimu.

Mówiąc o  potrzebie wprowadzania 
zarządzania dostępem, w tym uprzywi-
lejowanym, Paweł Rybczyk, Business De-
veloper CEE & Russia w firmie Wallix, 
przytacza analogię do systemu kontroli 
dostępu do budynku i związanego z tym 
procesu. W biurowcu nie możemy omi-
nąć recepcji czy biura ochrony. Należy 
wpisać się do książki wejść/wyjść, gdzie 
odnotowywana jest godzina wejścia i cel 
naszej wizyty. Sprawdzana jest nasza 
tożsamość, a uprawnienia do wizyty są 
weryfikowane krótkim telefonem do po-
danej przez nas osoby. Ma to zagwaran-
tować, by nikt niepowołany nie dostał się 
na teren obiektu. W trakcie wizyty, gdy 
przechodzimy przez kolejne korytarze 
i jedziemy windą, jesteśmy rejestrowani 
przez system CCTV. Posługując się po-
dobnym przykładem, integrator może 

RODO pomaga  
w sprzedaży

Znaczenie zabezpieczeń typu PAM rośnie 

w kontekście mającego niebawem wejść 

w życie rozporządzenia RODO. Mówi się 

o tym bardzo wiele, a informacje o kon-

sekwencjach jego wprowadzenia stale 

docierają do zarządów firm. Choć nowe 

przepisy nie regulują technicznych kwestii 

związanych z bezpieczeństwem, to ważne 

będzie zapewnienie odpowiedniej „higie-

ny” w dostępie do chronionych informacji. 

Gdy będą one przetwarzane w aplikacji, 

do której uprzywilejowany dostęp ma ktoś 

dokonujący np. aktualizacji oprogramo-

wania, wtedy duże znaczenie będzie mia-

ło rejestrowanie sesji, mogące wykazać, 

co działo się z poufnymi danymi, do jakich 

ta osoba miała dostęp.

Zdaniem integratora
Grzegorz Kowalczyk, kierownik zespołu IDM, Qumak

Od pewnego czasu obserwujemy rosnące zainteresowanie systemami zarządzania tożsa-

mością oraz zarządzania uprzywilejowanymi kontami. Jeszcze kilka lat temu niewiele firm 

inwestowało w tego typu narzędzia, skupiając się na bardziej palących potrzebach, takich 

jak np. systemy DLP czy SIEM. Jednak w wyniku zmiany podejścia do organizacji IT oraz 

coraz większego wykorzystania chmury rozwiązania IAM/PAM zyskały na popularności. 

Zarządzający firmami zrozumieli, że bez skupienia się na użytkowniku nie da się zbudo-

wać wydajnego systemu ochrony informacji i zasobów. W rezultacie do 2020 r. przedsię-

biorstwa mają udostępnić ok. 80 proc. swoich niemających znaczenia dla bezpieczeństwa 

zasobów (dzisiaj to nie więcej niż 5 proc.), koncentrując się na lepszej ochronie kluczowych 

danych. W zakresie kont uprzywilejowanych będzie obowiązywała zasada ograniczania 

ich liczby, większego wykorzystania metod monitorowania oraz bardziej restrykcyjnego 

przyznawania dostępu na podstawie poziomu ryzyka.

klientowi zadać pytanie, czy w jego infra-
strukturze IT jest zdefiniowany podobny 
proces, opisany w polityce bezpieczeń-
stwa i określający reguły dostępu. Choć-
by taką, że nie można po prostu podejść 
do przełącznika i wpiąć się do niego bez 
uwierzytelnienia.

Bez określonego przez politykę bez-
pieczeństwa procesu nie można myśleć 
o rozwiązaniach zarządzania tożsamo-
ścią czy narzędziach typu PAM. Uzmy-
słowienie potrzeby zastosowania polityki 
bezpieczeństwa i pomoc w jej stworzeniu 
może być zadaniem dla integratora. Do-
piero wtedy, gdy polityka jest zdefinio-
wana i gotowa do wprowadzenia, klient 
może rozważać wdrożenie rozwiązania 
kontroli dostępu.

ZARZĄDZANIA DOSTĘPEM 
POTRZEBUJĄ DUZI I MALI
Trudno dziś prowadzić działalność biz-
nesową bez połączenia z podmiotami ze-
wnętrznymi. Nic dziwnego, że są klienci, 
którzy sami zgłaszają się z pytaniem, co 
zrobić, gdy muszą udostępniać swoje za-
soby komuś z zewnątrz, a nie mają nad tym 
kontroli. Chcą wiedzieć, co wynajęty kon-
sultant tak naprawdę robi w ich systemach. 
Próbują też ustrzec się przed problemami, 
gdy będą musieli zmienić swojego admini-
stratora – chcą mieć pewność, że prawa do-
stępu odchodzącego pracownika zostaną 
w całości przekazane nowemu.

– Wymienionych problemów nie będzie, 
gdy jedynym sposobem dotarcia do syste-

mu informatycznego dla uprzywilejowa-
nych użytkowników stanie się rozwiązanie 
klasy PAM – tłumaczy Marcin Marciniak.

W przypadku zarządzania dostępem nie 
ma znaczenia wielkość klienta, bo ściśle 
określonych reguł potrzebuje duże przed-
siębiorstwo, ale może go wymagać także 
mniejsza firma. Jednak nie jest równie ła-
two sprzedać im narzędzia PAM. Najwięk-
sza walka pomiędzy dostawcami toczy się 
na rynku enterprise, na którym jest naj-
więcej pieniędzy. Większa konkurencja 
sprawia, że klient dostaje kilka ofert, więc 
dochodzi do bardziej agresywnego grania 
ceną. Jak twierdzi Paweł Rybczyk z Wal-
lixa, inaczej jest na rynku średnich firm, 
bo tam często ma się do czynienia z klien-
tem, który nie zetknął się jeszcze z rozwią-
zaniami konkurencji. A ponieważ średniej 
wielkości firma często korzysta z outsour-
cingu, łatwiej przekonać ją do zakupu ofe-
rowanego produktu.

– Gdy dojdzie do pokazu, a następnie do 
testów u klienta, zazwyczaj szybko kończy 
się to sprzedażą. Zwłaszcza, gdy rozwiąza-
nie wdraża się szybko i bezboleśnie – uważa 
Paweł Rybczyk.

Także zupełnie małe firmy mają po-
trzeby związane z zarządzaniem dostę-
pem. Jednak ze względu na specyfikę, 
ograniczony budżet oraz brak własnej 
kadry technicznej (szczególnie w obsza-
rze bezpieczeństwa) najbardziej odpo-
wiednią formą wydaje się dla nich usługa 
„PAM as a Service”. Dostawcy umożliwia-
ją partnerom sprzedaż swoich rozwiązań 
w modelu abonamentowym i – jak się 



CRN nr 8/201746

OPROGRAMOWANIE

dowiedzieliśmy – trwają prace nad przy-
gotowaniem tego rodzaju ofert na rynku 
polskim. Inna rzecz, że będzie to wyma-
gało pokonania dużego oporu klientów 
przed powierzaniem swojego bezpie-
czeństwa komuś z zewnątrz.

JAKI SYSTEM JEST ODPOWIEDNI 
DLA KLIENTA?
O wyborze konkretnego rozwiązania 
może zdecydować prostota jego wdro-
żenia i użytkowania. W takim ujęciu po-
równywanie poszczególnych narzędzi 
może przypominać sytuację z produk-
tami do zapobiegania wyciekom danych 
z organizacji. Wdrożenie zaawansowa-
nej platformy DLP (Data Leak/Loss Pro-
tection) o wielu funkcjach może trwać 
długo, bo w dużej fi rmie sporo czasu za-
bierze określenie, jak zastosować gra-
nularną ochronę w poszczególnych jej 
działach. Dlatego zarówno na rynku 
ochrony przed wyciekami, jak i narzędzi 
do zarządzania dostępem można zna-
leźć produkty oferujące wybrane funk-
cje, które łatwiej jest wdrożyć i używać. 
Mogą one być dla klienta rozwiązaniem 
docelowym bądź przejściowym, zanim 
fi rma zdecyduje się na wdrożenie roz-
budowanej platformy o wielu zabezpie-
czeniach i parametrach. Takiej jak IAM, 
w której PAM jest jednym z wielu do-
stępnych modułów.

Przy dostosowaniu rozwiązania do 
konkretnej fi rmy przede wszystkim mu-
si zostać zadane klientowi pytanie o jego 
problemy. Wówczas okaże się, czy da się 
je rozwiązać jedynie poprzez wdroże-
nie w pełni funkcjonalnego „kombajnu” 
IAM – nawet jeśli byłoby to czasochłonne. 
Ewentualnie może stać się oczywiste, że 
warto skupić się np. na nagrywaniu sesji, 
które można uruchomić od razu.

Obecni na polskim rynku dostawcy 
narzędzi PAM to: Balabit, BeyondTrust, 
Bomgar, CyberArk, Wallix i Wheel Sys-
tems. Na wdrożenie ich systemów mo-
gą się decydować także ci klienci, którzy 
nie mają zamiaru stosować IAM, bo naj-
bardziej zależy im na kontrolowaniu 
użytkowników uprzywilejowanych. Tak 
może być w przypadku przedsiębiorstw 
nastawionych na współpracę z  fi rma-
mi zewnętrznymi, co będzie wymagać 

CRN Co skłania klienta do 
zainteresowania się rozwią-
zaniami PAM?
JEAN-NOËL DE GALZAIN Są trzy powo-
dy, dla których klient powinien rozwa-
żyć użycie narzędzia do zarządzania 
dostępem uprzywilejowanym. Pierw-
szym jest compliance, czyli potrzeba za-
chowania zgodności z wewnętrznymi 
standardami. Potrzeba zgodności może 
być też narzucona poprzez zewnętrzne 
regulacje – prawne i branżowe. W tym 
kontekście coraz ważniejsze jest wej-
ście w  życie rozporządzenia RODO. 
Drugim powodem jest współpraca z ze-
wnętrznymi fi rmami – usługodawcami, 
którym należy zapewnić dostęp, ale po-
winien być on kontrolowany. Wreszcie 
o zastosowaniu PAM będzie decydo-
wać skala przedsiębiorstwa, bo w du-
żym podmiocie poziom zaufania do 
wewnętrznych administratorów powi-
nien być ograniczony.

CRN Czy więc o PAM będą myśleć 
głównie banki i duże fi rmy?
JEAN-NOËL DE GALZAIN Nie jest pro-
blemem wielkość fi rmy, tylko kwestia 
dojrzałości klienta w podejściu do bez-
pieczeństwa systemu informatyczne-
go. Czy w  danym przedsiębiorstwie 
jest wprowadzona polityka, która wy-

nikła z zadania sobie różnego ro-
dzaju pytań. Choćby takich: czy 

po godz. 16.00 każdy może się podłą-
czyć do fi rmowej infrastruktury? Je-
śli ochroniarze powinni zareagować 
zgodnie z procedurami na powrót po 
godzinach pracownika do biura, któ-
ry czegoś zapomniał, to czemu system 
kontroli dostępu do infrastruktury nie 
ma zadziałać zgodnie ze zdefi niowany-
mi regułami? 

CRN A dlaczego partnerzy powinni 
rozważyć możliwość oferowania te-
go rodzaju systemów?
JEAN-NOËL DE GALZAIN Dam taki przy-
kład: pyta mnie partner, niewielki inte-
grator, który dotychczas zajmował się 
systemami do kontroli wydruków – jak 
wejść w obszar security? Czy powin-
ny to być rozwiązania UTM, fi rewalle, 
może antywirusy? Odpowiadam, że za-
miast oferować powszechnie dostępne 
produkty na bardzo konkurencyjnym 
rynku, lepiej poszukać czegoś świeżego. 
Łatwo jest bowiem handlowcowi przejść 
od wyjaśniania klientowi, że zarządza-
nie wydrukami da kontrolę nad tym, co 
się drukuje, spowoduje obniżenie kosz-
tów itp., do tłumaczenia, dlaczego warto 
kontrolować zdalny dostęp administra-
torów IT czy fi rm outsourcingowych.

>>> Trzy
 pytania do…

Jean-Noëla de Galzaina, 
założyciela i CEO fi rmy 
WALLIX

zarządzania zdalnym dostępem do sys-
temów informatycznych. PAM z rejestro-
waniem sesji będzie w tym przypadku 
pełnić z jednej strony rolę zabezpiecze-
nia, a z drugiej narzędzia kontroli pracy 
wykonywanej przez zewnętrzne fi rmy. 
Jeśli „obcy” pracownik przy łączeniu zo-
baczy komunikat „uwaga, twój dostęp 
może być rejestrowany”, to efektem mogą 
być zdrowsze relacje pomiędzy stronami.

– Z jednej strony PAM zabezpieczy zle-
ceniodawcę przed zawyżonymi faktura-
mi, a z drugiej może być dla zleceniobiorcy 
dowodem, że praca została właściwie wy-
konana – tłumaczy Marcin Marciniak 
z Versimu.

Gdy klient wreszcie będzie mieć wiedzę, 
za co płaci, to inwestycja w rozwiązanie do 

zarządzania dostępem uprzywilejowanym 
może mu się szybko zwrócić. Dlatego roz-
mów z przedstawicielami fi rmy, której ofe-
ruje się narzędzia PAM, nie powinno się 
ograniczać do personelu technicznego. 
Warto zwracać się do dyrektorów fi nanso-
wych i zadawać im pytanie, jak dużo obec-
nie kosztuje ich fi rmę outsourcing. 

W  obszarze bezpieczeństwa roz-
wiązania PAM mają tę zaletę, że nawet 
handlowiec, który nie jest mocny w spra-
wach technicznych, będzie umiał wy-
tłumaczyć potencjalnemu nabywcy, na 
czym polegają korzyści, jakie osiągnie on 
w wyniku wdrożenia.

Na CRN.pl ZAMIESZCZAMY PEŁNY TEKST ARTYKUŁU. 
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PAM wspiera 
najlepsze praktyki

Czy klient, który zabezpieczył swoje środowisko informatyczne przy użyciu takich 
narzędzi jak SIEM i IDS/IPS, powinien jeszcze zaprzątać sobie głowę zarządzaniem 

dostępem uprzywilejowanym? Odpowiedź jest prosta.

Wobec coraz większej potrze-
by zachowania zgodności ze 
standardami bezpieczeństwa 

(RODO na horyzoncie…) i konieczności 
korzystania z usług zewnętrznych fi rm 
pełna kontrola użytkowników, którym 
przydzielono w systemie prawa admini-
stratorów, staje się jednym z priorytetów. 

Zanim jednak klient zdecyduje się na 
skorzystanie z narzędzia PAM (Privileged 
Access Management), musi być świado-
my bieżącego stanu zabezpieczeń swo-
jej infrastruktury i wynikających z niego 
potrzeb. Bez wiedzy, kto ma dostęp do 
których zasobów w fi rmie, nie ma mowy 
o pełnej kontroli. Użytkownicy powinni 
mieć przyznane tylko prawa do systemów 
(przełączniki, routery, serwery Windows/
/Linux, aplikacje), które są uzasadnione 
wyznaczonymi im zadaniami.

Aby infrastruktura była w pełni chro-
niona, bezpieczny dostęp musi być jedy-
nym z możliwych. Pozostawienie innych 
form zdalnego dostępu jest jak zamknię-
cie na klucz głównego wejścia i otwarcie 
na oścież tylnych drzwi.

Rozwiązania PAM ułatwiają realizację 
najlepszych praktyk w zarządzaniu do-
stępem uprzywilejowanym, ograniczając 
dostęp użytkowników tylko do tych syste-
mów i zasobów, których potrzebują. Pra-
cownicy logują się za pomocą lokalnych 
kont systemowych lub administracyj-
nych bez użycia haseł typu root. Proces 
ten odbywa się z wykorzystaniem central-
nego repozytorium, w którym hasła root 
są przechowywane i chronione, więc nie 
są one nigdy ujawniane użytkownikom. 
W rezultacie nie mogą oni ominąć rozwią-
zania PAM i zalogować się bezpośrednio 
do urządzenia bądź aplikacji.

PAM umożliwia także wgląd w działania 
każdego użytkownika w czasie rzeczywi-

stym i oferuje narzędzie do rejestrowania 
poszczególnych czynności w celu później-
szej kontroli. Może być ona potrzebna do 
znalezienia dowodów i źródła kradzieży 
danych lub innych wrogich zachowań. 
Dodatkowo wgląd i  nagrania pokazują, 
jak wykorzystywany jest dostęp uprzy-
wilejowany przez wewnętrznych i  ze-
wnętrznych użytkowników. Dostarcza to 
wskazówek, jak można udoskonalić bie-
żące polityki bezpieczeństwa i stosowa-
ne procedury. Dodatkowo użytkownicy 
– wiedząc, iż są obserwowani – będą się po-

wstrzymywać od złośliwych działań i po-
pełniać mniej błędów.

Rozwiązaniem PAM wspierającym naj-
lepsze praktyki zarządzania dostępem 
uprzywilejowanym i umożliwiającym ich 
stosowanie jest WALLIX Bastion. Jego 
elementy to:

– Session Manager: śledzi i  moni-
toruje wszystkich uprzywilejowanych 
użytkowników w fi rmie, dostarczając na-
grania i ścieżki audytu do wykorzystania 
przy późniejszej kontroli i w celu wpro-
wadzania compliance.

– Password Manager: zabezpiecza 
i szyfruje wszystkie hasła w centralnym 
repozytorium. Zwiększa to ochronę przez 
wyeliminowanie posiadania przez użyt-
kowników praw dostępu typu root do sys-
temów krytycznych w przedsiębiorstwie. 
Kolejną istotną funkcją jest rotacja haseł 
lub kluczy SSH. Password Manager umoż-
liwia aplikacjom działającym w ramach 
fi rmowej infrastruktury dostęp do „sejfu”, 
gdzie przechowywane są hasła, i elastycz-
ne korzystanie z danych do uwierzytelnia-
nia w komunikacji z innymi programami.

– Access Manager: pojedynczy cen-
tralny punkt dostępu do wszystkich sys-
temów i danych, niezależnie od lokalizacji 
geografi cznej użytkownika. Jeśli jest taka 
potrzeba, prawa dostępu do różnych zaso-
bów przydziela lub odbiera osoba o statu-
sie superadministratora.

Wymienione narzędzia są dostępne za 
pomocą pojedynczej scentralizowanej 
konsoli, którą można zintegrować z ist-
niejącą infrastrukturą bezpieczeństwa.

Dodatkowe informacje: PAWEŁ RYBCZYK, BUSINESS DEVELOPER CEE&RUSSIA, WALLIX, 

PRYBCZYK@WALLIX.COM.

Dystrybutorem WALLIX-a w Polsce JEST VERACOMP, KONTAKT: ANNA ARMATA, TEL. 601 435 750, 

ANNA.ARMATA@VERACOMP.PL.

Zarządzanie dostę-
pem uprzywilejowa-
nym stało się koniecznością w ochronie 
kluczowych systemów, danych i strate-
gicznych zasobów. Klienci nie mogą już 
dłużej polegać wyłącznie na zabezpiecze-
niach instalowanych na brzegu swoich sie-
ci. Zapewnienie bezpieczeństwa oznacza 
obecnie sprawowanie pełnej kontroli nad 
użytkownikami uprzywilejowanymi, dającej 
wgląd w ich działania i dostęp do różnych 
zasobów fi rmowych. WALLIX Bastion 
to najszybszy sposób na zachowanie 
zgodności ze standardami bezpieczeństwa 
i obronę przed zagrożeniami, zarówno 
wewnętrznymi, jak i zewnętrznymi.

Paweł Rybczyk
Business Developer 

CEE&Russia, WALLIX
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Tradycyjny model vs. Cisco ONE Foundation dla sieci bezprzewodowej

Cisco ONE dla sieci bezprzewodowej

Licencja AP
Licencja do podłączenia punktu dostępowego

Prime Infrastructure – Lifecycle
Zarządzanie urządzeniami

Prime Infrastructure – Assurance
Zbieranie Neflow

Connected Mobile Experience
Usługi lokalizacji, portal logowania, API

EnergyWise
Zarządzanie cyklem zasilania stacji końcowych

Identity Service Engine
802.1X, Radius, dostęp gościnny

Stealthwatch
Wychwytywanie anomalii sieciowych

Model tradycyjny Cisco ONE

Cisco ONE dla sieci 
bezprzewodowej:
elastyczny model 
licencjonowania 
W ramach rozszerzonego modelu licencjonowania użytkownicy 

infrastruktury sieciowej Cisco mogą liczyć na nieprzerwany dostęp do komponentów 
kolejnych generacji. Wymiana sprzętu na nową platformę nie musi się już bowiem 

wiązać z zakupem nowych licencji.
ALEKSANDRA SOSNOWSKA, CISCO SYSTEMS

Mimo że najważniejszym ele-
mentem każdego przedsię-
biorstwa pozostaje wciąż sieć 

przewodowa WAN oraz LAN, to wraz ze 
zwiększającą się liczbą wykorzystywa-
nych w firmach urządzeń mobilnych sieć 
bezprzewodowa coraz częściej postrze-
gana jest jako usługa krytyczna. Przy 
czym rosnąca mobilność użytkowników 
sprawia, że oczekiwania względem tego 
medium są takie same jak w przypadku 
tradycyjnych, przewodowych rozwiązań. 
Ważnym czynnikiem podczas korzysta-
nia z sieci jest również zapewnienie spój-
nej polityki bezpieczeństwa oraz pełnej 
kontroli dostępu użytkowników i urzą-
dzeń. Dodatkowym profitem przy budo-
wie nowoczesnego rozwiązania, którego 
oczekują administratorzy sieci, jest za-
rządzanie całym środowiskiem w sposób 
scentralizowany. 

Nierzadko elementem uzupełniają-
cym infrastrukturę sieciową bywa roz-
wiązanie wykorzystujące komponenty 
sieci bezprzewodowej do lokalizowania 
urządzeń mobilnych, tworzenia porta-
li logowania do sieci Wi-Fi czy też in-
tegracji z  zewnętrznymi aplikacjami 
(w ten sposób wykorzystuje się informa-
cje o położeniu użytkownika końcowego 
do wyświetlenia odpowiednio pozycjo-

nowanych treści czy pomocnych infor-
macji w aplikacji mobilnej). Rozwiązania 
te, ze względu na ich zróżnicowanie oraz 
mnogość, bardzo często wymagają za-
kupu odpowiedniego oprogramowania, 
sprzętu oraz dedykowanych licencji, 
które definiują stopień zaawansowania 
wykorzystywanych funkcji w poszcze-
gólnych produktach. 

Wraz ze wzrostem wymagań wzglę-
dem istniejącej infrastruktury sieciowej 
administratorzy decydują się na zakup 
kolejnych elementów uzupełniających 
działanie sieci, np. systemów zabezpie-
czających czy systemów zarządzających. 
Generuje to dodatkowe koszty i nakłady 
pracy potrzebne na integrację wszystkich 
zakupionych rozwiązań. Ponadto wymia-
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Całkowity
koszt utrzymania

1000 punktów dostępowych w okresie 5 lat

model tradycyjny Cisco ONE

671,035 $ 501,258 $

25% oszczędności
z Cisco ONE

na sprzętu na nową platformę wiązała się 
do tej pory z zakupem nowych licencji, 
ponieważ w  tradycyjnym modelu były 
one nierozłącznie powiązane z zakupio-
nym hardware’em. 

NOWY MODEL 
LICENCJONOWANIA CISCO ONE 
Z początkiem 2015 r. Cisco Systems roz-
szerzyło model licencjonowania o nową 
możliwość – zakupu paczki licencji Cisco 
ONE. Głównym celem tego rozwiązania 
była chęć zaproponowania klientom wy-
boru optymalnego modelu licencyjnego 
i oderwanie licencji od sprzętu. Licencja 
może teraz migrować między kolejnymi 
generacjami sprzętu, zapewniając jedno-
cześnie w  ramach subskrypcji nieprze-
rwany dostęp do nowych komponentów 
oraz wprowadzanych z czasem innowacji.  
Cisco ONE zauważalnie upraszcza sposób 
pozyskiwania licencji do różnorodnych 
systemów, oferując całość w  zgrabnym 
i skrojonym na miarę pakiecie, zawiera-
jącym strategiczne komponenty z zakre-
su utrzymania, bezpieczeństwa czy też 
potrzeb biznesowych. Zauważyć jedno-
cześnie należy, że Cisco ONE nie stanowi 
oferty przewidzianej jedynie dla rozwią-
zań mobilnych. To model licencyjny obej-
mujący znaczną część portfolio Cisco 

i doskonale „chroniący” początkową in-
westycję klienta. Nowy model licencyjny 
zapewnia łatwo dostępny i prosty w użyciu 
wachlarz rozwiązań, który godzi cele dzia-
łów IT z celami biznesowymi całej firmy. 

Klient, który decyduje się na zakup urzą-
dzenia sieciowego wraz z oderwanym od 
niego zestawem licencji, otrzymuje – poza
zamówionym urządzeniem – kompletne 
rozwiązanie usprawniające działanie ca-

łej sieci. Komponentami tego ostatniego 
są: Prime Infrastructure –  zarządzanie, 
Connected Mobile Experience – usługi lo-
kalizacji, Identity Services Engine – bez-
pieczeństwo użytkowników, Stealthwatch 
– analiza ruchu, oraz EnergyWise – energo-
oszczędność, czy w końcu licencje sprzęto-
we odpowiedzialne za konkretne funkcje. 
Warto zaznaczyć, że jeśli w przyszłości 
pojawi się kolejny komponent w licencji 
Cisco ONE, klientowi przysługuje pra-
wo, aby z niego skorzystać. Podczas wy-
miany sprzętu na nowy model wystarczy 
przenieść na niego już posiadane licen-
cje. Jedynym warunkiem koniecznym jest 
utrzymanie kontaktu serwisowego. 

Dziś nowy model licencjonowania Ci-
sco ONE obowiązuje w trzech głównych 
obszarach technologicznych: Data Cen-
ter, WAN-u oraz sieci przewodowych 
i bezprzewodowych. Dostępny jest w wa-
riancie podstawowym i zaawansowanym.

Wszystkich zainteresowanych tematy-
ką modelu licencyjnego Cisco ONE dla sie-
ci bezprzewodowych producent zaprasza 
na jednodniowe warsztaty hands-on, 
które odbędą się w warszawskiej siedzi-
bie Cisco we wrześniu br. Formularz re-
jestracyjny znajduje się pod adresem: 
www.cisco.com/c/m/pl_pl/events/2017/
cisco-one-workshop-2/index.html?tab= 
register. 

Cisco ONE – kluczowe dane
W jednej licencji podstawowej dla kontrolera sieci bezprzewodowej zawarte są:

-

-

Natomiast jedna licencja zaawansowana to:
 

-
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White box:
pryska czar znanych marek

W centrach danych pojawia się coraz więcej serwerów oraz przełączników 
dostarczanych przez „anonimowych” dostawców. Ofensywa nieznanych graczy może 

przynieść profity nie tylko klientom, ale również integratorom.
WOJCIECH URBANEK

Acton, Delta Networks czy In-
spur –  te nazwy niewiele mó-
wią nawet niektórym znawcom 

branży IT. Zresztą żadnej z wymienio-
nych (i wielu innym) firm z Dalekiego 
Wschodu wcale nie zależy na rozgłosie 
i promocji marki. Ich sposób działania 
w  większości przypadków jest prosty 
i polega na dostarczaniu jak największej 
ilości sprzętu w cenie niższej od cen tak 
renomowanych konkurentów, jak Cisco, 

Dell EMC czy HPE. Odbiorcami bez- 
markowych pudełek są najczęściej do-
stawcy usług OTT, którzy z reguły wy-
korzystują white boxy przy budowie 
dużych klastrów.

Oczywiście „no-name’owe” decyzje za-
kupowe Facebooka, Google’a czy Amazo-
na wzmagają irytację wielkich koncernów, 
które do niedawna dyktowały warunki gry 
na korporacyjnym rynku IT. Zresztą naj-
więksi dostawcy infrastruktury sami krę-

cą na siebie bicz, przyłączając się do chóru 
orędowników rozwiązań określanych jako 
Software Defined Data Center. W efekcie 
wiele przedsiębiorstw zadaje sobie pyta-
nie: dlaczego by nie pójść śladami Google’a 
czy Amazona? Po co wydawać krocie na 
znane logotypy umieszczane na serwerach 
i przełącznikach, skoro kluczową rolę od-
grywa oprogramowanie? 

Nieprawdą byłoby jednak stwierdzenie, 
że renomowani dostawcy stoją na straco-
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nej pozycji. Wręcz przeciwnie. To oni na-
dal kontrolują globalny rynek, zarówno 
w przypadku serwerów, jak i przełączni-
ków, mając w zanadrzu kilka poważnych 
argumentów sprzedażowych w postaci 
warunków gwarancji i wsparcia technicz-
nego. Poza tym mniejsze firmy, często za-
chęcone atrakcyjną ceną, nie dostrzegają 
zagrożeń związanych z wdrożeniem bez-
markowego sprzętu.

– Osoba decyzyjna nie powinna brać pod 
uwagę wyłącznie prostego przelicznika „ce-
na za sztukę”. Należy też uwzględnić kosz-
ty wdrożenia i późniejszej obsługi. Produkty 
white box rzadko są objęte ponadstandar-
dową gwarancją oraz mają słabe wsparcie 
techniczne. To ryzyka, które łatwo pomi-
nąć, kalkulując całkowity koszt inwestycji 
– ostrzega Wojciecha Kiałka, Product Ma-
nager w Zespole Komponentów Tech Data.

SERWERY – ANONIMOWE MARKI 
OSTRO W GÓRĘ
Według danych IDC w I kw. br. przychody 
ze sprzedaży serwerów na rynku EMEA 
skurczyły się o niemal 13 proc. Jedyną fir-
mą z czołowej czwórki, która osiągnęła 
wzrost sprzedaży, był Dell EMC (5,9 proc). 
Natomiast HPE, Cisco oraz Lenovo mu-
siały pogodzić się ze spadkiem obrotów. 
Największą stratę, sięgającą 19 proc., od-
notował pierwszy z trzech wymienionych 
producentów. Meg Whitman, szefowa 
HPE, przyznała niedawno, że słabsze wy-
niki sprzedaży serwerów są w pewnym 
stopniu rezultatem ograniczenia zamó-
wień ze strony największych providerów.

– Bardzo poważnie myślimy nad dalszą 
strategią wobec tej grupy klientów. Nawet 
jeśli pozyskujemy nowych odbiorców, zy-
ski ze sprzedaży są niewielkie – podkreśla 
Meg Whitman.

Niewykluczone, że producent z Palo 
Alto skoncentruje się wyłącznie na za-
awansowanych serwerach oraz pamię-
ciach masowych.

Dużo lepsze nastroje panują wśród 
anonimowych dostawców z  Dalekiego 
Wschodu. W  zestawieniu IDC obroty 
azjatyckich montowni serwerów wzrosły 
o 72,5 proc., co przekłada się na 5,8-proc. 
udział na rynku EMEA. Analitycy uwa-
żają, że nabywcy wybierają white boxy 
z dwóch powodów: niższej ceny oraz du-

żej elastyczności, umożliwiającej dosto-
sowanie serwera do potrzeb różnych firm.

Czego więc należy się spodziewać 
w  najbliższej przyszłości? Dostawcy 
usług chmurowych przejmują wiele za-
dań do tej pory realizowanych w lokal-
nych centrach danych. W  rezultacie 
przedsiębiorstwa kupują mniej serwe-
rów. Nie ulega wątpliwości, że najwięk-
szymi klientami w tym segmencie rynku 
pozostaną providerzy. 

Serwery white box, w zależności od za-
stosowanych komponentów, mogą kon-
kurować z  markowym sprzętem pod 
względem pojemności, wydajności proce-
sora, pamięci i interfejsów sieciowych. Ob-
sługują też popularne systemy operacyjne 
– Windows Server czy RHEL – podobnie 
jak oprogramowanie do wirtualizacji. Ich 
dodatkowym atutem są rozwiązania, któ-
re zapewniają wysoką dostępność i ogra-
niczają ryzyko przestojów.

– Jeśli klient nie potrzebuje zaawan-
sowanych funkcji, a jedynie moc oblicze-
niową oraz podsystem dyskowy, wówczas 

inwestycja w tego typu produkty znajdu-
je uzasadnienie – przekonuje Radosław 
Wierchowicz, dyrektor działu rozwią-
zań chmurowych w Engave.

OTWARTA SIEĆ Z NOWYMI 
MOŻLIWOŚCIAMI
Ponad dwa lata temu John Chambers, ów-
czesny CEO Cisco, przyznał w wywiadzie 
dla telewizji CNBC, że firma opracowa-
ła architekturę sieciową idealnie łączącą 
produkty, usługi oraz aplikacje. 

– Dostawcy przełączników white box 
zostali przez nas pobici – oznajmił John 
Chambers.

Jednak radość szefa Cisco okazała się 
przedwczesna. Wspomniani dostaw-
cy przeszli do ofensywy, zyskując silne 
wsparcie ze strony VMware’a, promują-
cego koncepcję wirtualizacji sieci, a tak-
że startupów takich jak Big Switch czy 
Cumulus Networks, opracowujących za-
awansowane oprogramowanie do zarzą-
dzania siecią.

Zdaniem integratora
Paweł Bociąga, prezes zarządu Symmetry

Kluczowe argumenty przemawiające za rozwiązaniami white box to duża elastyczność oraz 

niski koszt zakupu i utrzymania. W przypadku przełączników warto podkreślić możliwość 

zastosowania dowolnego systemu operacyjnego. Podejście to zapewnia niezależność od 

urządzeń konkretnego dostawcy, jak również rozłożony w czasie proces innowacji konkret-

nego produktu. Jeśli spełnią się prognozy niektórych ekspertów, centra przetwarzania da-

nych nie będą wypełnione serwerami ani urządzeniami sieciowymi dostawców wiodących, 

ponieważ w sytuacji, kiedy oprogramowanie definiuje wszystko, sprzęt nie będzie miał zna-

czenia. W najbliższej przyszłości planujemy powiększenie oferty o rozwiązania white box.

Radosław Wierchowicz, dyrektor działu rozwiązań chmurowych, Engave 
Środowiska IT przetwarzają olbrzymie ilości danych. To powoduje, że klienci spoglądają 

w kierunku środowisk typu scale-out. Są one prostsze w skalowaniu, jak również charaktery-

zują się dłuższym cyklem życia, co przekłada się na duże oszczędności w budżecie działów 

IT. Także wszechobecny nacisk na Software Defined nie pozwala na pominięcie produktów 

typu white box w ofercie Engave. Obecnie współpracujemy z kilkoma producentami oferują-

cymi tego rodzaju rozwiązania, zarówno jeśli chodzi o serwery, jak i przełączniki.

Tomasz Spyra, CEO Rafcom
W ostatnim czasie klienci coraz większą uwagę zwracają na pochodzenie serwerów czy też 

przełączników. Owszem, cena jest na naszym rynku niezmiernie ważna, ale coraz częściej 

przedsiębiorcy są gotowi zapłacić więcej za sprawdzone i niezawodne rozwiązanie – nie 

chcą być beta-testerami. Klienci opierają się na naszej opinii, dlatego też proponujemy syste-

my o wysokiej niezawodności i wymaganej funkcjonalności, z odpowiednim poziomem ser-

wisu oraz wsparcia technicznego.
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– Po wirtualizacji serwerów oraz pa-
mięci masowych nadszedł czas na sieci. 
Rozwój rynku urządzeń sieciowych bu-
dzi skojarzenia z motoryzacją. Producen-
ci samochodów od lat dążyli do tego, aby 
uprościć obsługę i kierowanie pojazdami, 
a jednocześnie zwiększyć szybkość i bez-
pieczeństwo jazdy oraz obniżyć koszty 
eksploatacji. To samo dzieje się w tej chwili 
w naszej branży – wyjaśnia Gregg Holz-
richter, CMO w Big Switch.

Wprawdzie Cisco nadal przewodzi 
w  rankingach sprzedaży sprzętu sie-
ciowego, niemniej przewaga koncernu 
nad rywalami systematycznie maleje. 
W pierwszym kwartale bieżącego roku 
udział Cisco w globalnym rynku prze-
łączników wynosił 55 proc., zaś przycho-
dy ze sprzedaży skurczyły się o 3–5 proc. 
w ujęciu rocznym. Warto przypomnieć, że 
w 2011 r. ok. 70 proc. globalnych przycho-
dów ze sprzedaży przełączników trafi ało 
na konto producenta z San Jose.

Specjaliści szacują, że obecnie co pią-
ty sprzedawany przełącznik dla klientów 
korporacyjnych to white box. Urządze-
nia z tej grupy mogą być oferowane ja-
ko bare metal (sprzęt i oprogramowanie 
sprzedawane są oddzielnie). W innej opcji 
sprzedawca dostarcza sprzęt i oprogra-
mowanie pochodzące od różnych dostaw-
ców, zapewniając serwis całego systemu. 
Wreszcie istnieje możliwość zakupu prze-
łącznika z systemem operacyjnym od nie-
znanego dostawcy z Dalekiego Wschodu.

W większości przypadków jakość prze-
łączników white box nie odbiega od ja-
kości tych oferowanych przez uznanych 
producentów, choć zazwyczaj nie ma-
ją one zaawansowanych funkcji, jak np. 
ISSU czy MPLS VPN. Jednak wymienio-
ne niedostatki rekompensuje otwarta 
architektura, umożliwiająca wykorzy-

stanie zewnętrznych aplikacji. Idea Open 
Networking, popierana m.in. przez Dell 
EMC, powinna przyczynić się do popula-
ryzacji przełączników white box. Firma 
Michaela Della wprawdzie nie liczy się 
zbytnio w tym segmencie rynku, ale spo-
dziewa się, że otwarta architektura po-
zwoli jej konkurować z liderami. Sprzęt 
sieciowy Dell EMC współpracuje z opro-
gramowaniem: Big Switch, Cumulus Net-
works, ipInfusion czy Pluribus.

W podobnym kierunku zmierza HPE. 
W  sierpniu bieżącego roku producent 
podpisał umowę z Big Switch na sprzedaż 
przełączników z grupy Atoline wspólnie 
z aplikacjami Big Switch, a od pewnego 
czasu kooperuje z Cumulus Networks. Na 
przełączniki white box, podobnie jak na 
serwery, największy popyt jest wśród wiel-
kich providerów.

– Możemy pochwalić się dziesięcioma 
klientami, którzy zawarli z nami kontrak-
ty o wartości powyżej 1 mln dol. Z usług Big 
Switch korzystają już m.in. Microsoft oraz 
Verizon – podkreśla Gregg Holzrichter.

ZAGROŻENIE CZY SZANSA?
Do tej pory segment produktów white box 
odgrywał marginalną rolę na rynku dys-
trybucji, ponieważ w  większości przy-
padków dostawcy sprzedają urządzenia 
bezpośrednio końcowym użytkownikom. 
Jednak wraz z rosnącą popularnością bez-
markowych serwerów oraz przełączników 
zachodzi prawdopodobieństwo, że zaczną 
one trafi ać do kanału sprzedaży. Zresz-
tą white boxy znajdują się już w portfolio 
niektórych dystrybutorów działających na 
naszym rynku. TechData ma w ofercie pro-
dukty Quanta Cloud Technology, zaś S4E 
dystrybuuje serwery oraz pamięci masowe 
tajwańskiego producenta AIC.

W rezultacie klienci zyskują dodatko-
we możliwości w zakresie doboru sprzę-
tu do centrum danych, ale różnorodność 
rozwiązań nie ułatwia im podjęcia decyzji. 
Swojej szansy powinni w takim układzie 
szukać integratorzy, którzy mogą okazać 
się pomocni, jeśli chodzi o doradztwo. Cie-
kawy przykład stanowi Engave, które ofe-
ruje klientom możliwość przetestowania 
sprzętu we własnym laboratorium, w tym 
porównanie wydajności z rozwiązaniami 
markowymi. Integrator udziela też wspar-
cia przy wdrożeniu oraz późniejszej pomo-
cy w utrzymaniu środowiska.

Nowe możliwości otwiera przed inte-
gratorami i resellerami idea otwartej sie-
ci. Niemniej fi rmy, które chcą rozpocząć 
przygodę w tym obszarze, muszą wykazać 
się odpowiednią wiedzą i kwalifi kacjami.

– Sieciowe systemy fi rm trzecich wraz 
z  urządzeniami markowego producenta 
stwarzają szereg opcji konfi guracyjnych 
i wdrożeniowych. W tej kategorii produk-
tów partner nie jest jedynie sprzedawcą, 
ale przede wszystkim architektem całe-
go rozwiązania, pomagającym w wyborze 
odpowiednich konfi guracji i  we wdroże-
niu – tłumaczy Jarosław Dankowski, Dell 
EMC Networking Poland & Czech Repu-
blic Sales Executive.

Urządzenia white box wcale więc nie 
muszą „zabijać” biznesu prowadzonego 
przez integratorów. Co więcej, niektórzy 
już zaczęli zarabiać na sprzedaży syste-
mów pochodzących od „anonimowych” 
dostawców.

Produkty white box stosują głównie service providerzy do budowania 
systemów pod własną marką. Dlatego też główny kanał sprzedaży omi-
ja dystrybucję. Dostawcy tego typu rozwiązań bezpośrednio obsługu-

ją dużych klientów. Trudno jest też jednoznacznie stwierdzić, czy stanowią one zagrożenie 
dla znanych marek. Serwery white box oraz produkty markowe są adresowane do różnych 
grup odbiorców.

Mariusz Kosek
Product Manager, AB

Przedsiębiorstwa po-
szukują różnych możli-
wości obniżenia kosztów, stąd rozwiąza-
nia white box coraz częściej pojawiają się 
w zapytaniach ze strony klientów. Warto 
jednak pamiętać, że w takim przypadku 
świadomość technologiczna fi rmy, któ-
ra chce wykorzystać white box, musi być 
bardzo wysoka, ze względu na koniecz-
ność samodzielnego rozwiązywania pro-
blemów sprzętowych i programowych. 

Arkadiusz 
Możdżeń

CTO, S4E
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Bitcoin
a karta graficzna

JEDEN BITCOIN KOSZTUJE 8  CENTÓW. NIEPRAWDA? TERAZ NIE, ALE 
W 2010 R. TAK WŁAŚNIE BYŁO.

Trzy lata później wartość wirtualnej waluty przekroczyła pułap 1 tys. dol., aby w bie-
żącym roku osiągnąć poziom 2, 3 i wreszcie 4 tys. dol. Znany z niestabilnego kursu in-
ternetowy pieniądz w ostatnich miesiącach zachowuje się bardziej nieobliczalnie niż 
kiedykolwiek dotąd. Ale w tle wykresu obrazującego gwałtowne zmiany jego warto-
ści można dostrzec coś jeszcze ciekawszego. Otóż zmienia się rynek kart grafi cznych. 
I oba te zjawiska coś łączy…

Przypomnijmy, że za bitcoinem, bitcoinem cash, ethereum, litecoinem, ripple, neo, 
dashem nie stoi żaden bank. Nikt nie gwarantuje wartości internetowych pieniędzy 
w tradycyjny sposób. Za kryptowalutą stoi moc obliczeniowa urządzeń zaangażowa-
nych w tzw. wydobywanie m.in. bitcoinów, ethereum i neo. Do „kopania” potrzebne są 
„koparki”, a zatem specjalnie konstruowane zestawy o ogromnej wydajności, zdolne 
przeprowadzać zaawansowane operacje kryptografi czne. Ważnym elementem „kopa-
rek” są karty grafi czne, wspomagające moc obliczeniową. 

W ostatnich miesiącach gracze – przez co rozumiem tę grupę użytkowników, która 
stale przebudowuje swój sprzęt, żeby nadążyć za najnowszymi produkcjami, wymaga-
jącymi coraz większej wydajności – zorientowali się, że trudno jest kupić najnowsze, 
najmocniejsze GPU, bo są zamawiane i sprzedawane na pniu. Klienci sklepów z pod-
zespołami biorą po wiele ich sztuk naraz. Za tym zjawiskiem stoją właśnie kryptowa-
luty. Nowa kasta internautów – „górnicy” – w oparciu m.in. o te podzespoły buduje 
swoje „koparki”, dzięki którym zarabia pieniądze. Zarabiają oni tym więcej i szybciej, 
im lepszą „kopalnię” zbudują i im bardziej rośnie kurs kryptowalut.

Jak powiedział w niedawnym wywiadzie Jensen Huang, szef Nvidii: „To jasne, że 
pojawią się na rynku kolejne waluty. Jest oczywiste, że GPU są najlepsze do obliczeń 
kryptografi cznych. Ten rynek z pewnością nie zniknie w najbliższym czasie. Nic jesz-
cze nie ogłosiliśmy, ale mogę tylko powiedzieć, że nasza linia produktów jest pełna 
wspaniałych zabawek”. Tą wypowiedzią spowodował duże poruszenie w branży, po-
nieważ odczytano jego słowa jako możliwą zapowiedź przekierowania uwagi fi rmy 
z gier na… kryptowaluty.

Tymczasem producenci i tak ostatnio nierzadko nie nadążają za popytem. Jeśli Nvidia 
wybierze dochodowy rynek kryptowalut, gracze mogą mieć jeszcze więcej problemów 
z kupnem najbardziej wydajnych podzespołów. A rzecz w tym, że karty konstruowane 
specjalnie do „kopania” różnią się technicznie – nie mają np. wyjść wideo, a zatem nie 
będą umożliwiały wyświetlania obrazu. Jensen Huang nie zapowiedział takiego ma-
newru swojej fi rmy wprost, ale jest jasne, że na rynku pojawiła się znakomita okazja 
do zarabiania znacznych pieniędzy na „kopalnianych” podzespołach.

Kryptowalut jest dziś około 200, handluje nimi kilkanaście specjalnych giełd, które 
przeliczają internetowe pieniądze na normalne waluty. Bitcoinami można płacić w wie-
lu kawiarniach, sklepach, a nawet antykwariatach. Ale żeby bitcoin lub ethereum mogły 
stać się prawdziwym nowoczesnym pieniądzem, musiałyby zostać lepiej prawnie i eko-
nomicznie ustabilizowane. Dziś wciąż cierpią na defi cyt zaufania. 

Damian Kwiek
szef informacji i komunikacji

portalu Chip.pl

Nvidia 
idzie 

w nowym 
kierunku?

BAJKI ROBOTÓW
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Data center w… 
kosmosie

To jednak nie wszystko. Firma zamierza stworzyć 
od podstaw galaktyczną sieć, za pośrednictwem 
której serwery ulokowane w kosmicznym data 

center będą wymieniać dane ze stacją naziemną. Osiem krążą-
cych w przestworzach, satelitowych ośrodków gromadzenia 
i przetwarzania danych ma w ramach testów zająć miejsca na 
orbicie już pod koniec przyszłego roku.

 Jednym z  głównych założeń projektu jest utworzenie od 
podstaw całkowicie niezależnej od ziemskiego Internetu 
chmurowej infrastruktury, którą pomysłodawcy chcą nazwać 
Spacenetem. Głównym atutem takiego rozwiązania miałaby 
być przede wszystkim kwestia cyberbezpieczeństwa. Autorzy 
projektu, przedstawiając rosnącą skalę globalnych incydentów 
związanych z naruszaniem bezpieczeństwa informacji, przeko-
nują, że najskuteczniejszym rozwiązaniem problemu jest prze-
transferowanie danych do kosmicznej sieci, która pozostawałaby 
całkowicie niedostępna dla crackerów.

Jedną z zalet SpaceBelt miałaby być szybkość transmisji 
danych. Ze względu na brak przeszkód geografi cznych wy-
korzystanie transferu laserowego zapewniałoby przesyłanie 
danych na duże odległości przy jednoczesnej eliminacji opóź-
nień. System umożliwiający taką transmisję powstał zresztą 

już wcześniej, pod koniec 2016 r. SpaceDataHighway przesyła 
informacje z szybkością 1,8 Gb/s, transferując nawet 40 tera-
bajtów danych każdego dnia.

W KOSMOSIE TANIEJ?
Jack Pouchet z działu rozwoju biznesu i inicjatyw energetycz-
nych Emerson Network Power przyznaje, że umieszczanie cen-
trów danych w przestrzeni kosmicznej wcale nie musi wiązać 
się z ogromnymi nakładami fi nansowymi – wręcz przeciw-
nie. Odnosząc się do sytuacji na słabiej rozwiniętych rynkach 
Afryki czy Azji Południowo-Wschodniej, Jack Pouchet uważa, 
że koszt budowy centrum danych, na którą składają się: plano-
wanie, wzniesienie konstrukcji czy np. systemy klimatyzacji 
bądź zapewnienie łączności szerokopasmowej – w trudnych lo-
kalizacjach może wynieść nawet pół miliarda dolarów. W kos-
mosie data center można stworzyć już za 100 mln dol.

Nic więc dziwnego, że budżet na budowę początkowej fazy 
satelitarnej sieci centrów danych oszacowano na 400 mln dol., 
co stanowi kwotę znacznie niższą od kosztów analogicznej na-
ziemnej sieci, łączącej ośrodki data center o porównywalnym 
poziomie bezpieczeństwa. Dane mają być szyfrowane trójstop-
niowo: w drodze do łańcucha satelitarnego, w samej kosmicz-

Z takiego założenia wychodzi amerykańska spółka Cloud Constellation Corporation. 
Niedawno uruchomiła projekt SpaceBelt, w ramach którego kilkaset kilometrów nad 

powierzchnią Ziemi mają powstać superszybkie centra danych.
ARTUR KOSIOR
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nej pamięci masowej i przy przesyłaniu do ziemskich punktów 
odbioru informacji.

DYSKUSYJNA SAMOOBSŁUGA
Unoszące się w kosmosie centra danych mają jedną dość po-
ważną wadę – ich eksploatacja musiałaby być niemal całkowicie 
zautomatyzowana, co znacznie podnosi ryzyko awarii w porów-
naniu z placówkami z bieżącym nadzorem inżynierów. Tym-
czasem klienci oczekują od ośrodków przetwarzania danych 
zarówno bezpieczeństwa, jak i dostępności zasobów. Specjali-
ści podkreślają, że te dwa kryteria są równoważne. Zachwianie 
proporcji między nimi i skoncentrowanie się na bezpieczeństwie 
kosztem dostępności lub odwrotnie sprawia, że oferta trafi a 
w gusta jedynie bardzo wąskiej grupy odbiorców.

Zdaniem Roberta Mikołajskiego, product managera B2B IT 
z Atmana, nawet jeśli wykorzystanie robotyki pozwoliłoby na 
usuwanie w trybie natychmiastowym 99 proc. awarii technicz-
nych, wciąż istnieje ryzyko wystąpienia tego pozostałego 1 proc. 
problemów, które wymagają ludzkiej interwencji. Według pol-
skiego eksperta stanowi to najpoważniejszą wadę całego pro-
jektu. Klienci centrów danych często cenią sobie możliwość 
własnoręcznego zarządzania zasobami w data center i czują się 
zdecydowanie pewniej, gdy wiedzą, że nad ich nierzadko pouf-
nymi danymi czuwa zespół doświadczonych specjalistów.

Centra danych funkcjonujące w ramach koncepcji SpaceBelt 
mają krążyć dookoła Ziemi na orbitach Low Earth Orbit (LEO), 
znajdujących się w odległości od 200 do 2000 km nad jej po-
wierzchnią. Osiem satelitarnych centrów danych ma znaleźć się 
tam jeszcze przed końcem przyszłego roku. W 2019 r. rozpocz-
ną się testy projektu.

To ciekawy i niepozbawiony sensu pomysł.
Dopóki jednak nie poznamy szczegółów tech-
nicznych, raczej należy go traktować z przymru-

żeniem oka. Mimo że dane byłyby gromadzone oraz analizowane 
w przestrzeni kosmicznej, wciąż musiałyby istnieć punkty styku 
umożliwiające łączność pomiędzy kosmicznymi data center a użyt-
kownikami na Ziemi. Choć miałyby być one niepodłączone do Inter-
netu, a komunikacja odbywałaby się za pośrednictwem specjalnie 
utworzonych do tego celu połączeń komputerowych, to nadal był-
bym ostrożny co do gwarancji ich bezpieczeństwa. Bardzo często 
do kradzieży danych dochodzi przecież z powodu lekkomyślności 
lub błędu pracownika. Pozostaje też bardzo istotna kwestia zaufa-
nia, a także chęci klientów do wysłania swoich danych w przestrzeń 
kosmiczną, która wcale nie jest wolna od zagrożeń, tylko najczęściej 
mają one inny charakter od tych na Ziemi.

Robert Mikołajski
Product Manager B2B IT, Atman

AUTOR JEST SPECJALISTĄ DS. PUBLIC RELATIONS W INPLUS MEDIA 

(JEDNYM Z KLIENTÓW AGENCJI JEST ATMAN).
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Pamięci masowe:
dość kompromisów

Wprawdzie tradycyjne macierze dyskowe wciąż znajdują nabywców, 
ale ich przyszłość stoi pod dużym znakiem zapytania. 

Właśnie nadciąga fala nowych, efektywnych rozwiązań.
WOJCIECH URBANEK, SUNNYVALE

W pierwszych trzech mie-
siącach 2017  r. globalne 
przychody producentów 

macierzy dyskowych skurczyły się o bli-
sko 8 proc. Wcześniejsze kwartały były 
również dalekie od ich oczekiwań. Eks-
perci nie mają żadnych złudzeń – w seg-
mencie pamięci masowych następuje 
zmiana warty. Klasyczne macierze są wy-
pierane przez zaawansowane oprogra-
mowanie, serwery x86, infrastrukturę 
konwergentną czy macierze z dyskami 
SSD. Przykładowo w pierwszym kwarta-
le bieżącego roku przychody ze sprzeda-
ży macierzy all flash wyniosły 1,7 mld dol. 
co oznacza 61-proc. wzrost w  ujęciu 
rocznym.

W Polsce macierze all-flash wciąż jed-
nak nie cieszą się dużym popytem, co 
wynika przede wszystkim z wysokiego 
poziomu cen, nieosiągalnego dla większo-
ści przedsiębiorców. Ale być może ma to 
głębszy sens. Przedstawiciele izraelskie-
go startupu E8 Storage, którego główna 
siedziba mieści się w Santa Clara, twier-
dzą, że systemy all-flash są passé.

– Nie wykorzystują do końca potencjału 
technologii flash, zaś praca w środowisku 
SAN skraca czas reakcji i podnosi koszty 
obsługi systemu – przekonuje Zivan Ori, 
CEO firmy E8 Storage.

Na potwierdzenie swojej tezy przedsta-
wia wyniki benchmarku SNIA/IDC, gdzie 
macierz E8 Storage D24 pobiła na głowę 

Pure Flash Array// m70 i Dell EMC Uni-
ty 600 F. W teście losowego odczytu 8 K  
system E8 Storage D24 uzyskał ponad 
2 mln IOPS, Unity 600 F – 163 tys. IOPS, 
zaś Pure Flash Array// m70 zaledwie  
31 tys. IOPS.

Izraelczycy opracowali urządzenia ba-
zujące wyłącznie na nośnikach NVMe 
SSD oraz autorskiej architekturze rack-
-scale. Jej koncepcja polega na rozdziele-
niu mocy obliczeniowej i pamięci masowej, 
a następnie tworzeniu z nich pul zasobów. 
Innowacyjna architektura wraz z dyskami 
NVMe SSD umożliwia uzyskanie wysokiej 
przepustowości i bardzo małych opóźnień.

– Pojedynczy nośnik NVMe SSD osią-
ga wydajność 700 tys. IOPS, a większość  
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macierzy all-flash nie przekracza granicy 
500 tys. IOPS. Ograniczenia nie wynikają 
wyłącznie z właściwości dysków, lecz niedo-
statków zewnętrznych oraz wewnętrznych 
sieci używanych do komunikacji z nośnika-
mi i serwerami – wyjaśnia Zivan Ori.

W sprzedaży pojawiają się pierwsze ser-
wery z nośnikami NVMe, stanowiące al-
ternatywę dla macierzy SAN typu all-flash. 
Ich zaletą jest wysoka wydajność, zaś mi-
nusem ograniczona skalowalność, a także 
brak możliwości współdzielenia zasobów 
pomiędzy serwerami. Barierę stanowi też 
cykl życia systemu dostarczającego moc 
obliczeniową, który wynosi najwyżej trzy 
lata, zaś eksploatacja pamięci masowych 
trwa co najmniej pięć lat. Dlatego Zivan Ori 
uważa, że przyszłość należy do E8 Stora-
ge D24. Macierz może komunikować się 
z maksymalnie 96 serwerami za pośred-
nictwem portu 40 lub 100 Gb/E, bazując na 
sieciowym protokole RDMA over Conver-
ged Infrastructure. Warto dodać, że ceny 
pamięci kształtują się na poziomie 2–3 dol. 
za 1 GB powierzchni dyskowej.

W czerwcu E8 Storage, wcześniej dzia-
łający jedynie w Stanach Zjednoczonych 
oraz Izraelu, wyruszył na podbój Europy. 
Startup swoją ekspansję rozpoczął od za-
chodniej części kontynentu, podpisując 
umowy z Proact, World Wide Technology 
oraz Groupware Technology.

OTWARTA KONWERGENCJA
59-letni Brian Biles, założyciel Data Do-
main, to wytrawny gracz, chłodnym okiem 
spoglądający na trendy lansowane przez 
wielkie koncerny. Gdyby było inaczej, ni-
gdy nie powstałby najpopularniejszy obec-
nie na świecie system do backupu danych. 

– Wiele osób zachwyca się możliwościa-
mi infrastruktury hiperkonwergentnej, 
tymczasem ma ona liczne mankamenty. 
Jednym z największych jest ograniczona 
skalowalność. Klastry zazwyczaj składa-
ją się z 6–18 węzłów. Inne wady to umiesz-
czanie pamięci masowej oraz obliczeniowej 
w zintegrowanej jednostce czy uzależnienie 
użytkownika od jednego dostawcy – wyli-
cza rozmówca CRN Polska.

W 2012 r. Brian Biles wspólnie z kilkoma 
kolegami z Data Domain oraz EMC założył 
firmę Datrium, opracowującą urządzenia 
oraz oprogramowanie dla centrów da-

nych. Sztandarowym produktem startu-
pu jest otwarta platforma konwergentna 
DVX Rackscale, wzorująca się na hiper-
skalowalnych rozwiązaniach, takich jak  
Google File Systems, Facebook Haystack 
czy Microsoft FDS. Produkt składa się 
z dwóch oddzielnych elementów: DVX 
Compute Node, czyli mocy obliczeniowej, 
oraz Data Node, będącego repozytorium 
danych zawierającym od 60 do 180 TB.

Klienci mają swobodę wyboru w zakre-
sie DVX Compute. Ci bardziej wymaga-
jący prawdopodobnie sięgną po mocną 
jednostką dostarczaną przez Datrium. 
Natomiast firmy chcące zachować część 
własnej infrastruktury mogą wykorzystać 
własny serwer. Data Node maksymalnie 
obsługuje do 32 węzłów DVX Compute. 
Cenne uzupełnienie stanowi oprogra-
mowanie Cloud Data, poszerzające moż-
liwości platformy Datrium o dodatkowe 
funkcje: backup, archiwizację, zarządza-
nie kopiami danych czy też odzyskiwanie 
danych po awarii.

– Nie uczestniczymy w wyścigu z do-
stawcami infrastruktury hiperkonwer-
gentnej. Wiemy, że jej użytkownicy, a także 
posiadacze macierzy dyskowych borykają 
się z licznymi problemami. W około 70 proc. 
przypadków wygrywamy rywalizację z do-
stawcami macierzy, zaś w pozostałych – ze 
sprzedawcami systemów hiperkonwer-
gentnych – tłumaczy Brian Biles. 

Datrium pozyskało już ponad 100 klien-
tów – ich pokaźną część stanowią placów-
ki edukacyjne i naukowe. 

PRZYSZŁOŚĆ W CHMURACH
W marcu branżowe media obiegła in-
formacja o zastrzyku finansowym w wy-
sokości 14 mln dol. od Google dla Avere 
Systems. Czy to nowa gwiazda rynku 
storage? Niezupełnie. Firma działa od 
2008 r., a fundusze venture capital zdą-
żyły w nią wpompować ponad 70 mln dol. 
Avere Systems rozpoczęło swoją przygo-
dę z rynkiem od optymalizacji serwerów 
NAS, opracowując urządzenie dyskowe 
FXT Edge Filers, zarządzane przez autor-
ski system operacyjny AvereOS. Jest ono 
umieszczane pomiędzy siecią a macie-
rzą NAS. Specjalne algorytmy monitoru-
ją częstotliwość dostępu do danych oraz 
ich rodzaj. Na tej podstawie dokonują dys-

trybucji zasobów. Najczęściej odczytywa-
ne i zapisywane pliki o mniejszej objętości 
trafiają do pamięci DRAM, zaś większe, 
do których dostęp odbywa się w trybie se-
kwencyjnym, zapisywane są na nośnikach 
SAS. W 2014 r. firma poszerzyła możli-
wości produktu o współpracę z chmurą 
Amazona, a następnie Google.

– Firmy są niezależne i mogą korzystać 
z własnych serwerów lub chmury publicznej. 
Niemniej zauważamy, że coraz więcej przed-
siębiorców poszukuje oszczędności i wybiera 
środowisko cloud. Hybrydowe rozwiązanie 
Avere Systems umożliwia stopniowe migro-
wanie do chmury, przy zachowaniu części 
danych w siedzibie firmy – wyjaśnia Ron 
Bianchini, CEO Avere Systems.

Produkty Avere Systems, eliminujące 
opóźnienia występujące pomiędzy ser-
werem i pamięcią masową, znajdują za-
stosowanie wszędzie tam, gdzie istnieje 
potrzeba szybkiego dotarcia do dużych 
zbiorów danych.

– Kochają nas filmowcy. W latach 2013– 
–2016 wykorzystywali nasz system przy 
produkcji 12 największych hitów kinowych 
do tworzenia efektów specjalnych – uśmie-
cha się Bianchini.

Liczną grupę użytkowników stanowią 
także instytucje badawcze i  naukowe. 
W Stanach Zjednoczonych są to m.in. Bi-
blioteka Kongresu czy Uniwersytet Hop-
kinsa, dla którego FXT Edge Filers okazał 
się pomocny przy pracach nad genoty-
pem. W Polsce użytkownikiem systemu 
jest Uniwersytet Warszawski, realizujący 
projekt OCEAN, polegający na stworze-
niu ośrodka przetwarzania wielkoskalo-
wych danych. FXT Edge Filers ma ułatwić 
niezawodny i szybki dostęp do 7 PB da-
nych. Startup w najbliższych latach za-
mierza postawić na rozwój produktów 
współpracujących z chmurą Google. 

– W  2016  r. zanotowaliśmy 97-proc. 
wzrost obrotów pochodzących ze sprzeda-
ży rozwiązań cloud. Stanowią one połowę 
naszych przychodów. Zamierzamy zacie-
śniać współpracę z Google, a jesienią poka-
żemy kolejne ciekawe produkty – zapewnia 
Ron Bianchini.

Nowi gracze opracowują ciekawe pro-
dukty. Ich poczynania śledzą nie tylko 
klienci, fundusze venture capital, ale tak-
że wielkie koncerny, które gorączkowo po-
szukują kandydatów do przejęcia.
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Finansowanie IT: 
rośnie popularność pożyczek

W 2017 r. łączna wartość aktywów IT sfinanso-
wanych przez firmy leasingowe ma zwiększyć się 
o 9,5 proc. wobec 2016 r., z 727 do 796 mln zł – pro-
gnozuje Związek Polskiego Leasingu. Zmiana ta 
jest związana głównie z popularnością pożyczek 
inwestycyjnych. Wartość aktywów sfinansowanych 
za ich pomocą ma pójść w górę: z 74 do 143 mln zł 
w 2017 r. (92,8 proc.). Zwłaszcza w I kw. br. war-
tość pożyczek w  porównaniu z  ub.r. wyraźnie 
wzrosła (o 630 proc., do 49 mln zł). Z kolei finanso-
wanie rozwiązań IT za pomocą leasingu w całym 
2017 r. powinno utrzymać się na poziomie z ub.r. 
(653 mln zł).

Aktywa IT sfinansowane 
przez firmy leasingowe

I poł. 2016 r. I poł. 2017 r.
Zmiana 

rok do roku

Aktywa sfinansowane 
leasingiem 

315 289 -8,3%

Aktywa sfinansowa 
pożyczką

36 83 132,7%

Razem 351 372 6,0%

Źródło: Związek Polskiego Leasingu

Stabilnie na rynku drukarek laserowych

Sprzedaż laserowych urządzeń drukujących  
w II kwartale br. w polskiej dystrybucji utrzyma-
ła się na poziomie z II kw. ub.r. – wynika z panelu 
dystrybucyjnego Contextu. Bilans na lokalnym 
rynku jest więc nieco lepszy niż średnia dla kra-
jów Europy Zachodniej, gdzie odnotowano 
5-proc. spadek rok do roku. Dołek jest związa-
ny głównie z topniejącym popytem na drukarki 
(w przypadku modeli jednofunkcyjnych spadek 
wyniósł 11 proc.). Zwiększyła się natomiast sprze-
daż modeli wielofunkcyjnych (MFP).

Na zachodzie Europy odnotowano także inny 
istotny trend. Mianowicie dystrybutorzy sprze-
dają coraz więcej urządzeń, które cechuje duża 
prędkość druku – powyżej 21 str./min, co jest zwią-
zane ze spadkiem ich cen. Średnia cena sprzedaży 
(ASP) modeli monochromatycznych u zachod-
nioeuropejskich dystrybutorów zmalała o 3 proc. 
wobec ub.r., do 163 euro (ok. 690 zł), a kolorowych 
– o 8 proc., do 418 euro (ok. 1750 zł). W przypadku 
szybkich maszyn mono wzrost sprzedaży wyniósł 

Zmiana wielkości sprzedaży 
laserowych urządzeń 
drukujących w II kw. 2017 r. 
(rok do roku)

Niemcy -3%

Włochy -4%

Wielka Brytania 8%

Hiszpania -2%

Francja -12%

Holandia -7%

Szwajcaria -17%

Austria -11%

Kraje bałtyckie -17%

Polska 0%

Źródło: Contex

10 proc. (rok do roku), a kolorowych – 11 proc.  
Mają one już znaczący udział w sprzedaży dys-
trybucyjnej: odpowiednio 66 proc. oraz 47 proc.

Polskie firmy
nie poskąpią na IT

Połowa polskich MŚP zamierza zwiększyć in-
westycje w IT – wynika z badania Ipsos Mori 
dla Microsoftu. Wzrost wydatków zapowiadają 
zwłaszcza firmy działające w sektorze e-commerce 
(79 proc.) i handlu hurtowego (72 proc.). Naj-
bardziej wstrzemięźliwy jest handel detaliczny 
(39 proc.). Z kolei sektory, w których panuje prze-
konanie o zbyt małych wydatkach na nowe tech-
nologie, to rynek dóbr konsumenckich (61 proc.) 
oraz usług dla biznesu (56 proc.).

Polskie firmy zdecydowanie wyróżniają się na 
plus w Europie pod względem planów inwesty-
cji w IT. Przykładowo takie deklaracje złożyło 
jedynie 28 proc. niemieckich przedsiębiorców, 
27 proc. brytyjskich i 26 proc. czeskich. Średnia 
europejska wyniosła 35 proc.

Autorzy raportu tłumaczą „polski fenomen” 
wyjątkowo wysokim poziomem optymizmu 
wśród rodzimych przedsiębiorstw. Mianowicie 
73 proc. właścicieli i pracowników MŚP czuje się 
spokojna o swoją dalszą przyszłość. Podobną opi-
nię podziela wyraźnie mniej, bo 59 proc. przedsta-
wicieli firm europejskich.

Źródło: Ipsos Mori dla Microsoftu
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HP Inc. odzyskało koronę

Profi ty specjalistów IT

W II kw. br. sprzedaż komputerów na świato-
wym rynku spadła jedenasty kwartał z rzędu, do 
poziomu sprzed dziesięciu lat – ustalili anality-
cy Gartnera. Tym razem bilans wyniósł 4,3 proc. 
na minusie. Przyczyną pogłębiającego się dołka 
w ocenie fi rmy badawaczej jest wzrost cen urzą-
dzeń w związku z drożejącymi komponentami 
– pamięciami, dyskami SSD i wyświetlaczami. 
Popyt obniżają także znane od dawna czynniki: 
wydłużający się cykl życia pecetów oraz zaintere-
sowanie użytkowników smartfonami i tabletami. 
Negatywne tendencje nie zrównoważyły popy-
tu na sprzęt w fi rmach, związanego z migracją 
do Windows 10. Według analityków wzrost cen 
wpływa głównie na rynek konsumencki – skłania 
użytkowników domowych do odkładania zaku-
pów. Niektórzy producenci ograniczają więc wy-
posażenie swoich PC, aby uniknąć podwyżek.

HP Inc. w II kw. br. według Gartnera powróciło 
na pozycję światowego lidera, wyprzedzając Le-
novo. Amerykański koncern piąty z rzędu kwar-
tał odnotował wzrost sprzedaży (w ujęciu rok do 
roku). Zwłaszcza w USA marka cieszy się rosnącą 
popularnością.

Pracodawcy z branży IT często wręcz prześciga-
ją się w oferowaniu profi tów dla pracowników – 
wynika z „Raportu płacowego Sedlak & Sedlak dla 
branży IT 2017”. Do najczęściej proponowanych 
bonusów należy możliwość pracy zdalnej (zgadza 
się na nią 80 proc. pracodawców) oraz elastycz-
ny czas pracy (83 proc.). Wśród zatrudnionych na 
umowę o pracę elastyczny czas pracy ma 58 proc. 
kierowników i specjalistów, 79 proc. dyrektorów 
i 81 proc. liderów zespołów.

Poza apanażami związanymi z elastycznym śro-
dowiskiem pracy najpopularniejszym świadcze-
niem pracodawców dla specjalistów IT są karnety 
sportowe, dostępne praktycznie w każdej fi rmie 
uczestniczącej w badaniu. Innymi popularnymi 
profi tami są szkolenia zawodowe (92 proc.) i pry-
watna opieka medyczna (91 proc.). Rzadkością są 
natomiast: akcje spółek (10 proc.), dodatkowe płat-
ne urlopy (9 proc.) i dodatkowe programy emery-
talne (7 proc.). Najwięcej świadczeń dodatkowych 
otrzymują zatrudnieni na umowę o pracę. Przy-
kładowo 95 proc. z nich może korzystać ze szko-
leń, na umowie o dzieło – 96 proc., na kontrakcie 
– 68 proc., zaś na umowie-zlecenie – 56 proc.

Źródło: wynagrodzenia.pl, Raport płacowy 
Sedlak& Sedlak dla branży IT, 2017

Dostawy komputerów na świecie 
w II kw. 2017 r. (dane wstępne)

Producent

Dostawy 
w II kw. 
2017 r. 

(mln szt.)

Udział w rynku 
w II kw. 2017 

r. (%)

Dostawy 
w II kw. 
2016 r. 

(mln szt.)

Udział w rynku 
w II kw. 

2016 r. (%)

Wzrost 
rok do roku 

(%)

HP Inc. 12,69 20,8 12,285 19,2 3,3

Lenovo 12,189 19,9 13,305 20,8 -8,4

Dell 9,558 15,6 9,421 14,7 1,4

Apple 4,236 6,9 4,252 6,7 -0,4

Asus 4,036 6,6 4,501 7 -10,3

Acer 3,85 6,3 4,402 6,9 -12,5

Inni 14,546 23,9 15,71 24,7 -7,4

Razem 61,105 100 63,876 100 -4,3

Źródło: Gartner

Liderem rynku urządzeń laserowych w zachod-
niej Europie jest HP Inc. (41 proc.), za nim plasują 
się Brother (18 proc.) i Samsung (16 proc.).
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Operatorzy 
telekomunikacyjni 

na wojnie z hazardem
Pierwszego lipca bieżącego roku zaczęła obowiązywać w Polsce

znowelizowana ustawa hazardowa, której zapisy dotyczą także rodzimych ISP. 
ANDRZEJ JANIKOWSKI

W zamierzeniu ustawo-
dawcy nowe prawo ma 
ograniczyć szarą strefę 

w segmencie gier hazardowych, ale też 
dać dodatkową ochronę ludziom korzy-
stającym z tych usług. Ma również za-
owocować wzrostem przychodów do 
budżetu państwa. Zmiany były koniecz-
ne, bo – jak wynika z badań NFZ – ha-
zard stanowi coraz większy problem 

społeczny. W ciągu ośmiu ostatnich lat 
liczba osób poddających się leczeniu 
z tego typu uzależnienia wzrosła czte-
rokrotnie. Przy czym, według danych 
OBOP z 2015 r., jedynie ok. 10 proc. ha-
zardzistów rozpoczyna terapię. Znaczy-
łoby to, że prawdziwa liczba Polaków 
regularnie, wręcz nałogowo obstawiają-
ca w kasynach może sięgać kilkudziesię-
ciu tysięcy osób. 

Oczywiście wirtualna ruletka drenuje 
kieszenie internetowych graczy z rów-
nie wielką skutecznością jak normalna. 
Dlatego w ustawie znalazł się artykuł do-
tyczący operatorów usług telekomuni-
kacyjnych, który wszedł w życie 1 lipca 
2017 r. Obliguje on providerów do blo-
kowania hazardowych stron WWW tych 
firm, które swoje usługi świadczą bez li-
cencji. Ministerstwo Finansów urucho-
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miło podstronę, na której znajdują się 
adresy internetowe przedsiębiorstw ofe-
rujących nielegalny hazard. W chwili od-
dawania artykułu do druku „czarna lista” 
liczyła bez mała 900 pozycji.

Mimo że w naszym kraju jest kilka ty-
sięcy operatorów internetowych, do tej 
pory nie zanotowano problemów ze speł-
nieniem wymagań nowego prawa. W każ-
dym razie do momentu pisania artykułu 
resort finansów nie otrzymał żadnych 
skarg związanych z wykonywaniem obo-
wiązków, o których mowa w art. 15f ust. 5 
wspomnianej ustawy. 

ZAWSZE JEST JAKIEŚ „ALE”…
Nowa sytuacja, w której znaleźli się ope-
ratorzy, jest przez nich w różny sposób 
komentowana. Przedstawiciele Orange 
Polska, największego działającego u nas 
dostawcy telekomunikacyjnego, zapew-
niają, że firma działa zgodnie z obowiązu-
jącymi przepisami, ale nie chcą udzielać 
szczegółowych informacji w tej kwestii. 
Więcej do powiedzenia ma Netia, która 
ustami Karola Wieczorka, swojego PR 
Managera, twierdzi, że nie odnotowuje 
większych problemów z wywiązaniem 
się z nowego obowiązku. Nowe regulacje 
prawne stały się nawet w jakimś sensie 
dla firmy katalizatorem zmian, a dokład-
nie modernizacji systemu DNS. Używane 
do tej pory rozwiązanie było niejako rela-
tywnie rozproszone, co zwiększało koszty 
i czas aktualizacji listy blokowanych wi-
tryn. Nowe skróciło czas ładowania stron 
internetowych oraz obniżyło podatność 
na zagrożenia bezpieczeństwa.

– W ciągu doby obsługujemy około 5 mi-
liardów zapytań i  średnio w  tym czasie 
mechanizmy Advanced DNS Protection 
blokują ponad 163 mln zagrożeń, w tym 
800 tys. to blokowane przez nas zagroże-
nia związane z wirusami, malware’em czy 
ransomware’em – mówi Karol Wieczorek.

To, co dla dużego przedsiębiorstwa nie 
stanowi problemu, dla mniejszego mo-
że nim być – i to czasem nawet sporym. 
Do rozstrzygnięcia są zagadnienia zwią-
zane z logistyką, zwłaszcza w przypadku 
takich firm, które nie mają własnych ser-
werów DNS. Z tego typu kłopotami bory-
kało się na przykład Gemini Internet. Jak 
podkreśla jego szef Bartłomiej Sztefko, 

działania przystosowawcze do wymagań 
nowego prawa były nie tylko długotrwałe, 
ale i kosztowne. Jeśli jednak chodzi o sam 
wpływ na działalność podstawową opera-
tora, to jest on znikomy. Co 2 godziny ak-
tualizuje się baza zablokowanych stron, 
choć, jak przyznaje jej właściciel, firma 
nie prowadzi żadnych statystyk.

Nowe prawo w jakiś sposób utrudnia 
dostęp do nielegalnego hazardu. Nie-
mniej operatorzy uważają, że osoby uza-
leżnione będą dalej traciły pieniądze. 
Jacek Pasek, właściciel BRK Network 
Devices, mówi, że blokada, która funk-
cjonuje tylko na poziomie zapytań DNS, 
jest względnie łatwa do ominięcia. Nawet 
osoby, które mają blade pojęcie o infor-
matyce, mogą to zrobić. Jedna z metod 

polega na zastosowaniu odpowiedniego 
programu antywirusowego lub przeglą-
darki anonimizującej.

– Dzięki takim narzędziom można łatwo 
otworzyć stronę z nielegalnym hazardem 
– twierdzi Jacek Pasek. – Nawet wymu-
szenie na operatorach zastosowania bar-
dziej wyrafinowanych filtrów bazujących 
na Deep Packet Inspection moim zdaniem 
nie rozwiąże problemu. Strony hazardo-
we i podobne serwisy będą wciąż dostępne 
za pośrednictwem połączenia VPN. Żaden 
operator ISP nie będzie w stanie ich wyśle-
dzić ani zablokować.

Inny scenariusz przedstawiony przez 
naszych rozmówców zakłada urucho-
mienie serwerów proxy z dostępem płat-
nym. Gdyby tak się stało, według szefa 
Gemini Internet byłoby to równoznacz-
ne z utratą szansy na identyfikację ru-
chu generowanego przez hazardzistów. 
Operatorzy uważają, że w zasadzie tyl-
ko kwestią czasu jest to, iż osoby grające 
w Internecie zaczną płacić zagranicz-
nym firmom za dostęp do serwerów po-
średniczących.

WROGOWIE ZNANI I NIEZNANI
Kolejna kwestia związana z nowymi re-
gulacjami to sprawa cenzurowania. Pa-
nuje przekonanie, że ograniczanie tak 
„demokratycznego” medium, jakim jest 
Internet, nawet podyktowane słusznymi 
pobudkami, raczej nie powinno spoczy-
wać na barkach operatorów ISP.

– To walka z wiatrakami – mówi Jacek 
Pasek. – Im mocniej Ministerstwo Finan-
sów będzie się starało bronić przed naduży-
ciami, tym chętniej właściciele serwisów 
dla graczy będą stosowali bardziej wyrafi-
nowane metody.

Mniejsze przedsiębiorstwa interneto-
we są zdania, że Ministerstwo Finansów 
powinno raczej koncentrować się na kon-
troli przepływów finansowych i serwisów 
pośredniczących w transakcjach między 
klientami a stronami hazardowymi, ani-
żeli próbować stosować narzędzia z po-
granicza cenzury. Na ten aspekt zwraca 
też uwagę Bartłomiej Sztefko, który za-
uważa, że w efekcie powstało właśnie na-
rzędzie do kontroli Internetu.

– Niestety, osoby opracowujące przepi-
sy nie próbują zrozumieć, że pojęcie bloka-
dy dostępu do strony jest raczej abstrakcyjne 
– mówi. – Być może lepszym rozwiązaniem 
byłoby zezwolenie na korzystanie z takich 
serwisów, ustawienie rozsądnej stawki po-
datku i czerpanie z tego korzyści finanso-
wych. Zawsze lepiej mieć wroga, którego się 
zna niż takiego, o którym wiadomo niewiele.

To raczej kontrowersyjne stwierdze-
nie, bo zmiany prawne miały przede 
wszystkim na celu ograniczenie dostępu 
do hazardu, a nie – pośrednio – czerpanie 
z niego profitów. Jednak jeszcze bardziej 
radykalne sądy wygłasza Sławomir Jawor-
ski, właściciel Skawsoft, który uważa, że 
wprowadzone prawo to de facto koniec 
wolnego Internetu. A przecież globalna 
sieć nie ma granic państwowych.

– Tego typu postępowanie zmienia zasa-
dy działania Internetu z ogólnoświatowego 
na wewnątrzpaństwowy – mówi.

Na razie jednak Internet jest wolnym 
medium i chyba przez jakiś czas jeszcze 
takim pozostanie. A co do ustawy, to jej 
zapisy z pewnością w jakiś sposób ogra-
niczają dostęp do hazardu w Internecie. 
Jednak jej prawdziwą skuteczność – nie 
tylko w świecie wirtualnym – będzie moż-
na ocenić dopiero za jakiś czas.Fo
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Pojęcie blokady 
dostępu do strony 
internetowej jest 
raczej abstrakcyjne.
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IT w bankowości: 
powstaje nowy ekosystem

Bankom nie wystarczają już tradycyjne rozwiązania informatyczne pochodzące od 
stałych, sprawdzonych dostawców z branży IT. Coraz częściej sięgają po oferty małych, 

innowacyjnych firm i nawiązują współpracę ze startupami.
ANDRZEJ GONTARZ

Poważnym wyzwaniem, poza kwe-
stiami bezpieczeństwa, z którym 
musi się dzisiaj mierzyć sektor 

bankowy, jest wyjątkowo ostra walka 
o klienta. Rynek staje się coraz bardziej 
konkurencyjny, klienci mają nowe, czę-
sto niestandardowe wymagania i oczeki-
wania. Do tego pojawił się jeszcze nowy, 
pozabranżowy konkurent w postaci fin-

techów, czyli firm technologicznych, któ-
re oferują poprzez sieć usługi finansowe.

Co ciekawe, tradycyjne pojęcie fintechu 
powoli się zmienia, gdyż banki próbują 
włączać tego typu rozwiązania do swojej 
działalności. To jeden ze sposobów ochro-
ny własnych interesów, próba zapobieże-
nia wejściu na rynek młodej konkurencji. 
Wiele fintechów jest też zresztą zainte-

resowanych współpracą z bankami, bo 
to poszerza zakres ich możliwości i daje 
szansę rozwoju.

W tej sytuacji oczywistym jest, że banki, 
uznawane powszechnie za ostoję bizneso-
wego konserwatyzmu i tradycjonalizmu, 
muszą zmieniać oblicze za sprawą nowych 
technologii. Dlaczego jednak nie zawsze, 
zwracają się z  żądaniami dostarczenia  
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takich rozwiązań do firm informatycz-
nych, które od lat obsługują sektor finan-
sowy? Zdaniem Jarosława Mastalerza, 
partnera zarządzającego mAkceleratora, 
funduszu powołanego przez mBank, po 
prostu tradycyjni integratorzy IT nie za-
wsze odnajdują się z klasycznymi techno-
logiami w nowych realiach.

Korzystają z tego młode firmy o charak-
terze startupów, które z góry są nastawione 
na współpracę z bankami w obszarze cy-
frowych technologii. Przychodzą z ofertą 
zupełnie nowych, innowacyjnych rozwią-
zań i produktów, które są wręcz szyte na 
miarę oczekiwań bankowców. Jak mówią 
bankowcy, nowe firmy dochodzą do gło-
su głównie w dziedzinie obsługi klientów.

– Nadal blisko współpracujemy z dużymi 
dostawcami IT, głównie w zakresie syste-
mów operacyjnych, raportowania finanso-
wego czy hardware’u, ale rynek pokazał, że 
innowacyjne rozwiązania, szczególnie zwią-
zane z  usprawnianiem procesów obsługi 
klienta, zaczynają się przebijać z mniejszych 
firm czy wręcz startupów – mówi Grzegorz 
Pawlicki, dyrektor Biura Innowacji i Do-
świadczeń Klienta w PKO BP.

Korzyść jest obopólna. Startupy mogą 
szlifować swoje pomysły w prawdziwym 
środowisku biznesowym, zyskując tym 
samym większe szanse u innych odbior-
ców, a banki nie muszą angażować wła-
snych sił i zasobów w wypracowywanie 
potrzebnych rozwiązań. Tym bardziej że 
startupy zakładają nie tylko studenci czy 
świeżo upieczeni absolwenci uczelni. To 
często ludzie ze sporym doświadczeniem 
biznesowym w bankowości czy IT. 

– Startupy mają tę przewagę nad trady-
cyjnym dostawcą i wewnętrznym działem 
IT, że posiadają już gotowy, często przete-
stowany produkt razem z opracowaną kon-
cepcją biznesową jego użycia – podkreśla 
Grzegorz Pawlicki.

Co ważne, mają przebadany rynek 
i pomysł na obsługę konkretnego obsza-
ru funkcjonowania banku. Tym samym 
startupowcy wykonują pracę, którą bank 
dopiero musiałby zrobić. A  tradycyjni 
dostawcy i działy IT mają zwykle tylko 
sam produkt, samą technologię. Z punk-
tu widzenia banku są jedynie dostawca-
mi narzędzi informatycznych, podczas 
gdy startup jest partnerem biznesowym 
w pełnym rozumieniu tego słowa.

Na startupach bank może też po prostu 
zarobić. Taki właśnie cel ma uruchomio-
ny przez mBank projekt mAkceleratora.

– Jesteśmy typowym funduszem kapita-
łowym. Nie szukamy pomysłów na nowe 
rozwiązania, ale firm z gotowymi, innowa-
cyjnymi produktami – wyjaśnia Jarosław 
Mastalerz, partner zarządzający mAkce-
leratora. 

Wybrane do udziału w  programie 
wsparcia projekty mają szansę na „wy-
hodowanie” i zdobycie referencji w eko-
systemie mBanku. Gdy firma przekona do 
używania swojego rozwiązania inne ban-
ki na świecie, zostanie sprzedana fundu-
szowi typu venture capital.

DUZI W ŚRODKU, MALI NA 
ZEWNĄTRZ
Tradycyjne firmy z branży IT nie widzą 
na razie zagrożenia dla swojej pozycji na 
rynku bankowym.

– Duże firmy IT wygrywają dzięki wie-
dzy, doświadczeniu i potencjałowi rozwojo-
wemu w konkretnej dziedzinie, na przykład 
w obszarze systemów transakcyjnych, za-
rządzania ryzykiem czy obsłudze raporto-
wania obligatoryjnego – mówi Mariusz 
Jurak, członek zarządu i dyrektor zarzą-
dzający sektora bankowo-finansowego 
w Sygnity.

Jego zdaniem silne bankowe działy IT, 
nastawione na realizację dużych projek-
tów technologicznych, oczekują też duże-
go, silnego partnera po stronie dostawców 
czy integratorów.

Poza tym wewnętrzne, centralne syste-
my bankowe pozostają cały czas w gestii 
bankowych działów informatyki i współ-
pracujących z nimi firm z branży IT. Cho-
ciaż nie ma pewności, że to się z czasem nie 
zmieni i nowe podmioty, z nowymi, sku-
tecznymi technologicznie lub biznesowo 
rozwiązaniami nie zostaną dopuszczone 
za „żelazną kurtynę” bankowego IT.

Na razie nie mają jednak ani wystarcza-
jącego potencjału, ani odpowiednich zaso-
bów, żeby zaproponować interesujące dla 
bankowców rozwiązania. Obsługa kluczo-
wych, bankowych systemów i bankowej 
infrastruktury to wciąż domena dużych, 
tradycyjnych dostawców IT. Również ze 
względu na wymogi bezpieczeństwa czy 
zgodności z regulacjami prawnymi. Z ko-
lei tam, gdzie liczy się optymalna obsługa 
klienta i skuteczna walka z konkurencją, 
mogą się wykazać mali, z innowacyjnymi 
pomysłami i rozwiązaniami. 

– Coraz bardziej jednak te dwa światy bę-
dą się przenikać. Wszystko zaczyna coraz 
bardziej działać w symbiozie, w koopera-
cji – zauważa Grzegorz Pawlicki, dyrektor 
Biura Innowacji i Doświadczeń Klienta 
w PKO BP.

Bankowcy mają coraz mniej obaw zwią-
zanych z dopuszczaniem startupowych, 
innowacyjnych rozwiązań również do 
wybranych obszarów wewnętrznych sys-
temów bankowych. Mogą to być systemy 
związane z marketingiem, analizą danych 
czy obsługą sprzedaży. Z czasem zakres 
kooperacji może się powiększać. Tradycyj-
ni dostawcy będą musieli wykazywać się 

Zdaniem integratora
Mariusz Jurak, dyrektor zarządzający sektora bankowo-finansowego, Sygnity

W przyszłości w bankach będzie funkcjonował spójny ekosystem firm z branży IT i start- 

upów. Duże przedsiębiorstwa w dalszym ciągu będą opierać swój biznes na kluczowych 

systemach centralnych, a także na świadczeniu usług wokół tych systemów. Na ich obrze-

żach będą się pojawiać mniejsi gracze, którzy będą wspierać banki na przykład w zakresie 

rozwiązań dotyczących kanałów obsługi klientów i innowacyjnych metod dotarcia do no-

wych klientów. Zgodnie z dyrektywą PSD2 banki otworzą się na finansowy ekosystem po-

przez API, zaś klienci będą mogli używać różnych aplikacji do korzystania z jednego banku 

albo jednej aplikacji do kontaktów z różnymi bankami. 

Bez względu jednak na to, co pojawi się na zewnątrz, banki będą potrzebowały mocnej, 

stabilnej infrastruktury IT, na bazie której będzie można budować nowe usługi. Duże firmy 

będą musiały zapewnić systemy transakcyjne, które umożliwią korzystanie z innowacyj-

nych rozwiązań do obsługi klientów.
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coraz większą pomysłowością i zaangażo-
waniem, by nie stracić swojej pozycji. Nie 
mogą oferować tylko czysto technicznych 
funkcji swoich rozwiązań, muszą przeko-
nać odbiorców do korzyści biznesowych 
wynikających z  zastosowania oferowa-
nych narzędzi. 

Tradycyjne podejście marketingowe, ba-
zujące na zaspokajaniu rozpoznanych po-
trzeb klienta, już nie zawsze się sprawdza. 

– Główne potrzeby zostały już zaspoko-
jone. Funkcje techniczne doszły do wymaga-
nych granic. Teraz oczekujemy od dostawcy, 
że coś ciekawego wymyśli, zainspiruje nas, 
sam zaproponuje, co mógłby dla nas zrobić. 
Inicjatywa jest po drugiej stronie, u dostaw-
cy – przekonuje Jarosław Mastalerz.

Fintechy i startupy doskonale to rozu-
mieją, dlatego zaczynają zdobywać coraz 
mocniejszą pozycję w bankowym ekosys-
temie. Jeżeli tradycyjni dostawcy IT nie 
chcą oddać im pola, to muszą też tę grę 
z bankami podjąć.

MIĘDZY STARYM A NOWYM
Sytuacja nie jest jeszcze do końca jasna 
i wykrystalizowana. Ten okres przejściowy 
może być szansą dla przedsiębiorstw, które 
szukają nowego miejsca na rynku. To mo-
że być okazja dla integratorów, którzy będą 
chcieli zająć strategiczną pozycję pomię-
dzy środowiskiem startupowych rozwią-
zań a obszarem tradycyjnych systemów 
bankowych. Jeżeli koegzystencja tych ob-
szarów będzie postępować, to okazji do 
biznesu będzie się pojawiać coraz więcej.

Firmy z branży IT mogą też oferować 
bankom własne rozwiązania na zasadzie 
startupowej, próbować zainteresować sek-
tor bankowy ofertą własnych produktów 
budowanych na bazie kontraktów part-
nerskich. Niekoniecznie tylko w obszarze 

obsługi klienta, lecz także w innych pod-
systemach czy dziedzinach aktywności, na 
przykład w obsłudze księgowości, wspo-
maganiu pracy biura, zarządzaniu prze-
pływem dokumentów czy analizie danych.

Mało popularnym dzisiaj, ale skutecz-
nym w perspektywie najbliższych lat po-
dejściem może okazać się nawiązanie 
przez integratorów strategicznej współ-
pracy z najbardziej obiecującymi startu-
pami. Wiele z nich będzie się z pewnością 
rozwijać i staną się z czasem dużymi, zna-
czącymi graczami biznesowymi.

Wśród technologii, na które dzisiaj 
stawiają banki w swoich akceleratorach 
i  programach wspierania startupów, 
oprócz systemów obsługi klientów są: na-
rzędzia do optymalizacji procesów bizne-
sowych, Big Data, sztuczna inteligencja, 
biometria, block chain, zarządzanie do-
świadczeniem klienta, cyberbezpieczeń-
stwo, robotyka, automatyka. To obszary 
do zagospodarowania przez graczy z no-
wymi pomysłami na biznes. 

CRN O czym powinni dzi-
siaj pamiętać duzi integrato-
rzy IT, którzy działają w sektorze 
fi nansowym?
MICHAŁ KRECZMAR Szukają oni dzi-
siaj głównie rozwiązań mainstreamo-
wych, sprawdzonych, dojrzałych. Tym 
samym lekceważą małe, startujące do-
piero z własnymi pomysłami fi rmy i ini-
cjatywy. To błąd. Dzisiaj koniecznością 
jest stałe testowanie różnych scenariu-
szy rozwojowych, sprawdzanie otocze-
nia i przewidywanie, jakie rozwiązania 
i pomysły mogą zmienić istniejący układ 
gry. Gdy się tego nie robi, to można skoń-
czyć chociażby tak jak Nokia.

CRN Chodzi więc o większą kreatyw-
ność, a nie odtwórczość?
MICHAŁ KRECZMAR Szczególnym grze-
chem zaniechania wykazują się polskie 
fi rmy informatyczne, które poprzesta-
ją głównie na integrowaniu cudzych, 
zazwyczaj zagranicznych rozwiązań. 

Nie budują własnych platform 
systemowych, w których byłoby 

miejsce na integrację z rozwiązaniami 
oferowanymi przez rodzime startupy.

CRN Niemniej dzisiaj jeszcze du-
zi, starzy gracze IT mają zapewnio-
ne miejsce w środowisku back-offi  ce 
banków…
MICHAŁ KRECZMAR Ale czy pozostaną 
tam na długo? Czy w ramach moder-
nizacji swoich systemów centralnych 
banki nie zaczną się rozglądać za no-
wymi, innowacyjnymi rozwiązaniami? 
Czy stare systemy będą nadążać za ro-
snącą zmiennością otoczenia cyfrowe-
go i czy w końcu nie trzeba będzie ich 
wymienić na całkiem inne, których do-
stawcami będą ci, którzy dzisiaj dopiero 
zakładają swój biznes? W środowisku 
startupowym jest duży potencjał roz-
wojowy. Trzeba go mieć na uwadze, jeśli 
myśli się perspektywicznie o obecności 
na rynku rozwiązań IT dla bankowości.

>>> Trzy
 pytania do…

Michała Kreczmara, 
dyrektora w zespole ds. 
transformacji cyfrowej, PwC

Bankom grozi dzisiaj utrata klientów korzystających z usług fi nansowych 
online na rzecz fi rm z sektora fi ntech. Niemniej jednak w średniookreso-
wej perspektywie klienci będą nadal zakładać konta w bankach, ponie-

waż bardzo istotną kwestią jest dla nich zaufanie. Skłoni to wiele fi ntechów do nawiązywania 
współpracy z bankami. Z kolei banki skorzystają na większej efektywności i lepszej obsłudze 
klienta, dlatego też będą chciały utrzymywać jak najlepsze relacje z przodującymi fi ntecha-
mi. Znamienne, że większość środków na rozwój fi ntechów pochodzi od banków. 
Działaniami, które mogą pomóc bankom odnaleźć się w nowej, cyfrowej rzeczywistości, są: 
uruchomienie cyfrowej marki, cyfryzacja procesów, unowocześnienie cyfrowej obsługi klien-
ta, udostępnienie nowych, cyfrowych funkcji. Jednym ze szczególnych wyzwań jest zinte-
growanie fi zycznej sieci dystrybucji z procesem transformacji cyfrowej, czyli zapewnienie 
w oddziałach bankowych takiej samej funkcjonalności jak w kanałach cyfrowych.

Arkadiusz Konieczny
dyrektor sprzedaży technologii, Oracle



CRN nr 8/2017 65

COACHING

Dlaczego 
sprzedawcy nie 

realizują strategii?
W BLOGOSFERZE HBRP PORUSZONO W PEWNYM MOMENCIE PROBLEM 
POLEGAJĄCY NA TYM, ŻE HANDLOWCY PRÓBUJĄ POZYSKIWAĆ ZLECENIA 
WŚRÓD MAŁO „ROKUJĄCYCH” KLIENTÓW.

Poniżej próba odpowiedzi na pytanie, dlaczego handlowcy sprzedają „komu się da”?
Przyczyna 1: zbyt ogólna strategia
Jak pokazują analizy ICAN Research, polskie fi rmy B2B mają nadal problemy ze zdefi nio-
waniem właściwej strategii. W szczególności dotyczy to wyboru docelowych segmentów 
rynku. Są one często określane zbyt ogólnie, np. tylko branżowo, podczas gdy skuteczna 
segmentacja powinna uwzględniać dodatkowe kryteria. Takim kryterium może być np. 
poziom świadomości fi rmy co do szczegółowego zakresu możliwych potrzeb. Stosowa-
nie zbyt ogólnej segmentacji prowadzi w praktyce do tego, że fi rma nie ma precyzyjnej 
defi nicji leadów, które powinny być punktem odniesienia dla handlowców.

Przyczyna 2: brak priorytetów sprzedaży
Zdarza się również, że fi rmy mają dobrą segmentację, ale nie określają priorytetów 
sprzedażowych wśród swoich docelowych segmentów. Jeśli dysponują przy tym sze-
roką ofertą produktów dla więcej niż jednego segmentu rynku, handlowcy takiej fi rmy 
stają często przed dylematem, komu, co sprzedawać i w jakiej kolejności. Chcąc zre-
alizować cele, szukają klientów „z łapanki”, niezgodnie z wytycznymi strategicznymi.

Przyczyna 3: zbyt ambitne plany rozwojowe
Mówi się, że „od przybytku głowa nie boli”. Jednak w sytuacji, gdy fi rma rozwija się 
zbyt szybko w stosunku do możliwości sił sprzedażowych, zaczyna to być problemem. 
W szczególności, gdy oferta wzbogaca się o coraz bardziej złożone rozwiązania, których 
sprzedaż wymaga nowych kompetencji, handlowcy mogą nie nadążyć za zmianami.

Jak zmienić taką sytuację? Odpowiedzią jest oczywiście właściwie zdefi niowana stra-
tegia i jej odpowiednie wdrożenie. W szczególności warto zwrócić uwagę na następu-
jące zagadnienia:
Uważne zdefi niowanie rynków i segmentów – segmenty powinny zostać wybrane po 
analizie popytu w grupach docelowych i weryfi kacji, czy określone segmenty są dla nas 
nie tylko atrakcyjne, ale również osiągalne. 
Określenie priorytetów dotyczących platform wzrostu – zarówno po stronie seg-
mentów klientów, jak i produktów. Handlowcy powinni dokładnie wiedzieć, co i komu 
mają sprzedawać w pierwszej kolejności.
Odpowiednia konstrukcja kanałów sprzedaży i dopasowanie sił sprzedażowych 
– warto sobie odpowiedzieć na pytanie, jak podzielić kanały i siły sprzedażowe, aby dzia-
łać zgodnie z priorytetami. 
Nowe zasoby i kompetencje – pierwsze trzy punkty prowadzą do pytania, jakich no-
wych kompetencji sprzedawców potrzebujemy, aby zrealizować nasze cele zgodnie 
z priorytetami rozwojowymi. Ale to już odrębne zagadanienie...

Agnieszka Węglarz, 
ICAN Institute

Absolwentka Wydziału Nauk 
Ekonomicznych na Uniwersytecie 

Warszawskim, stypendystka University 
College Galway oraz Sussex University. 
W latach 2007–2013 była menedżerem 
w Polkomtelu, zaś w okresie 2013–2014

pracowała jako dyrektor Działu 
Marketingu, Relacji Zewnętrznych 

i Komunikacji Korporacyjnej w Sygnity. 
Jest niezależnym doradcą, a także 

ekspertem ICAN Institute z obszarów 
rozwoju biznesu w B2B, sprzedaży 

i marketingu, gdzie pełni również funkcję 
dyrektora programu rozwojowego dla 

menedżerów i właścicieli firm B2B 
Business Development Program.

Klienci 
z łapanki... 
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Metodyki Agile 
  w zamówieniach 

publicznych
O ile realizacja projektów przy wykorzystaniu metodyk zwinnych na rynku prywatnym 

jest codziennością, o tyle w przypadku podmiotów publicznych 
wciąż wydaje się dużym wyzwaniem. Wynika to przede wszystkim z konieczności 

uwzględnienia specyfiki reżimu prawa zamówień publicznych, 
jak również obaw związanych z jego naruszeniem.

AGNIESZKA WACHOWSKA, JOANNA JASTRZĄB
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Niemniej jednak istnieją także pewne 
rozwiązania, specyficzne dla prawa zamó-
wień publicznych, które wpisują się w me-
todyki zwinne i ułatwiają implementację 
ich założeń w ramach prowadzonych po-
stępowań, takie jak dialog techniczny czy 
partnerstwo innowacyjne. Przy czym 
stosowanie metodyk Agile możliwe jest 
zarówno na etapie postępowania w przed-
miocie wyboru wykonawcy do realizacji 
danego zamówienia, jak i na etapie samej 
realizacji projektu. W obu przypadkach 
dopuszczalne jest wykorzystanie takich 
środków, które pozwolą zwinniej i  ela-
styczniej prowadzić postępowanie oraz 
realizować zamówienie. Niektóre z nich 
zostały opisane poniżej.

NOWY TRYB – PARTNERSTWO 
INNOWACYJNE
Nowością wprowadzoną przez noweliza-
cję pzp jest partnerstwo innowacyjne – do-
datkowy tryb postępowania o udzielenie 
zamówienia. Jak wskazuje sama nazwa, ma 
on zastosowanie, gdy w grę wchodzi opra-
cowanie i zakup innowacyjnego produktu, 
usługi lub robót budowlanych w ramach 
współpracy wykonawcy i  zamawiające-
go opartej na relacjach partnerskich. Pzp 
w żaden sposób nie ogranicza zastosowa-
nia tego trybu do projektów IT, nie jest więc 
wykluczone, że takim innowacyjnym pro-
duktem będzie niestandardowy, udosko-
nalony lub niedostępny na rynku system, 
którego kształt (technologia, funkcjonal-
ność) zostanie wypracowany w toku part-
nerstwa, wspólnie przez obie strony.

Tryb prowadzenia postępowania od 
strony zamówień publicznych jest bar-

dziej rozbudowany niż np. postępowanie 
w ramach przetargu nieograniczonego, 
gdyż zakłada kilka etapów, w tym m.in. 
ogłoszenie o  zamówieniu, składanie 
wniosków o  dopuszczenie do udziału 
przez wykonawców, złożenie ofert wstęp-
nych i  ich negocjacje, a  także złożenie 
ofert „właściwych”. Co ważne, zamawia-
jący może wybrać nie jednego wykonaw-
cę, ale kilku, zawierając z nimi umowy 
partnerstwa.

Sposób realizacji projektu w ramach 
partnerstwa innowacyjnego również 
uwzględnia wiele elementów metodyk 
zwinnych. Przede wszystkim istotne jest, 
że tryb ten zakłada możliwość ustalenia 
w projekcie celów pośrednich, co w prak-
tyce zwykle przekłada się na jego podział 
na iteracje. Strony mogą więc założyć, że 
jednym z celów będą prace badawcze (np. 
analiza innych rozwiązań na rynku, anali-
za potrzeb zamawiającego) oraz opraco-
wanie prototypu systemu, który następnie 
będzie rozwijany i zyska konkretną zakła-
daną funkcjonalność, co zapewni realiza-
cję dalszych celów pośrednich. Mając na 
uwadze, że nie jest wymagany w ramach 
tego trybu szczegółowy opis przedmiotu 
zamówienia na etapie prowadzenia po-
stępowania, strony mają stosunkowo du-
żą swobodę w ustaleniu szczegółowego 
zakresu i funkcjonalności dostarczanego 
produktu już podczas realizacji wspólne-
go zadania.

AGILE W UMOWACH W SPRAWIE 
ZAMÓWIENIA PUBLICZNEGO
Metodyki zwinne mogą być również sze-
roko wykorzystywane w  przypadku 

Znaczenie dla branży
Zainteresowanie podmiotów publicznych metodykami zwinnymi, które przełoży się 

na zastosowanie konkretnych rozwiązań i mechanizmów w ramach prowadzonych 

postępowań, z pewnością należy ocenić pozytywnie – prowadzi bowiem do zbliżenia 

zamówień publicznych do standardów rynkowych. O ile jednak obowiązujące przepisy 

prawa zapewniają obecnie ramy i możliwości dla metodyk Agile, o tyle zmiany wymaga 

podejście zamawiających, którzy często obawiają się konsekwencji odstępstw od przy-

jętych i stosowanych procesów, nawet jeśli te odstępstwa dokonywane są w dopusz-

czalnych ramach prawnych. W tym aspekcie swoją rolę do spełnienia mają wykonawcy, 

którzy poprzez promowanie metodyk zwinnych mogą mieć istotny wpływ na zmianę 

podejścia zamawiających.

Podkreślić trzeba, że już kilka lat 
temu podmioty publiczne podej-
mowały próby wykorzystania me-

todyk zwinnych w ramach zamawianych 
projektów. W pojedynczych postępowa-
niach wyraźnie wskazywano, że zamawia-
jący oczekuje realizacji projektu zgodnie 
z metodologią zwinną. Przy czym umowy 
dotyczące takich projektów w zasadzie 
niczym nie różniły się od tradycyjnych 
wdrożeń realizowanych z  wykorzysta-
niem metodologii kaskadowej. Powyższe 
podejście wynikało głównie z formuło-
wanych wątpliwości odnośnie do tego, 
czy w  świetle obowiązujących przepi-
sów w ogólne możliwe jest realizowanie 
projektu w  metodologii zwinnej. Wąt-
pliwości te wynikały przede wszystkim 
z zobowiązania podmiotów publicznych 
do stosowania ustawy Prawo zamówień 
publicznych (dalej: pzp), która to ustawa 
wydawała się restrykcyjna i ograniczają-
ca w znaczącym stopniu zasadę swobody 
umów obowiązującą podmioty prywatne.

Istotna nowelizacja prawa zamówień 
publicznych dokonana w 2016 r. poszerzy-
ła katalog dopuszczalnych zmian umowy 
w zamówieniach publicznych. Tym sa-
mym niejako zachęciła zamawiających do 
stosowania metodyk zwinnych i dostoso-
wania zamówień do realiów rynkowych. 
Wprowadzone do pzp zmiany jednocze-
śnie zmobilizowały podmioty publiczne 
do zrewidowania swojego dotychczaso-
wego podejścia i rozważenia wykorzysta-
nia także środków istniejących w ustawie 
już wcześniej. Tym samym obecnie naj-
częściej zadawane w tym kontekście py-
tanie nie brzmi, „czy” można zastosować 
metodyki Agile w ramach udzielanych za-
mówień, ale „jak” to zrobić.

SPECYFIKA ZAMÓWIEŃ 
PUBLICZNYCH
Biorąc pod uwagę, że podmioty zobowią-
zane do stosowania pzp muszą uwzględ-
nić szczególne regulacje, m.in. w zakresie 
zawarcia umowy, określenia przedmiotu 
zamówienia czy wszelkich zmian, zadane 
powyżej pytanie wydaje się jak najbardziej 
zasadne. W przeciwieństwie do firm dzia-
łających na rynku prywatnym, podmioty 
publiczne nie dysponują pełną swobodą 
w zakresie zawierania i realizacji umów.Fo
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umów dotyczących zamówień publicz-
nych, mimo pewnych restrykcji wynika-
jących z pzp. Nie ma bowiem przeszkód, 
aby umowa przewidywała podział pro-
jektu na iteracje, udział członków zespo-
łu zamawiającego w pracach, określenie 
kanałów bieżącej komunikacji, w tym ka-
nału elektronicznego, lub zapewnienie 
elastycznego mechanizmu rozliczeń (np. 
płatność za iterację lub za grupę iteracji). 
Rozwiązania w tym zakresie, zakładające 
uelastycznienie umowy i wdrożenie me-
todyk zwinnych, mogą być bardzo zbliżo-
ne do rynkowych.

Zamawiający publiczni powinni jed-
nak zwracać szczególną uwagę na kwe-
stie związane z  możliwością zmiany 
wcześniejszych porozumień. W reżimie 
zamówień publicznych generalnie jest to 
zakazane, z wyjątkiem przypadków wyni-
kających z ustawy pzp bądź wskazanych 
w umowie. Z jednej strony taki zakaz mo-
że powodować pewne ograniczenia na 
etapie realizacji ustaleń, o ile zamawia-
jący, przygotowując ją, nie rozważy sy-
tuacji, w których taka zmiana mogłaby 
okazać się konieczna, i nie wprowadzi 
ich do umowy. Z drugiej strony, jeśli takie 

sytuacje zostaną przewidziane i zawarte 
we wzorze umowy, to wykonawca pod-
czas jego analizy będzie mógł skalkulo-
wać ryzyko związane z określoną zmianą 
i uwzględnić je w wycenie oferty.

Dla kalkulacji ofert istotne znacze-
nie będzie miało również prawo opcji, 
które zamawiający może przewidzieć 
w  ramach zamówienia. W  przypadku 
zastosowania prawa opcji zamawiający 
może z góry określić, że część zamówie-
nia (np. część funkcjonalności czy dany 
moduł) jest opcjonalna i  jej zamówie-
nie zależy od podjęcia przez zamawiają-
cego decyzji dopiero na etapie realizacji 
umowy. Istotne jest jednak to, aby wyko-
nawca z góry, już w toku postępowania, 
poznał wszystkie szczegóły dotyczące 
prawa opcji, w tym jego zakres – tak, aby 
mógł wycenić opcjonalne prace. Zastoso-
wanie prawa opcji przez zamawiającego 

również przekłada się na zwiększenie ela-
styczności zamówienia i dostosowanie go 
do zmieniających się w czasie oczekiwań 
wobec projektu.

Warto też podkreślić, że zasadniczo 
to zamawiający będzie przygotowywał 
wzór umowy, którego nie będzie nego-
cjował z wykonawcą (z wyjątkiem nie-
których trybów postępowań). Główny 
ciężar uwzględnienia w jego ramach me-
todyk zwinnych spoczywa więc na nim. 
Wykonawcy nie są jednak pozbawieni 
w tym zakresie jakiegokolwiek wpływu, 
gdyż mogą zwracać uwagę zamawiają-
cego – nawet w toku postępowania – na 
istotne korzyści związane z wprowadze-
niem niektórych proponowanych roz-
wiązań. Choć wciąż ich uwzględnienie 
pozostanie w wyłącznej gestii zamawia-
jącego, odpowiednia argumentacja może 
okazać się przekonująca.

AGNIESZKA WACHOWSKA (PO LEWEJ STRONIE) JEST 

PARTNEREM I RADCĄ PRAWNYM, ZAŚ JOANNA JASTRZĄB 

APLIKANTKĄ RADCOWSKĄ W KANCELARII TRAPLE KONARSKI 

PODRECKI I WSPÓLNICY.

NAJLEPIEJ POINFORMOWANY PORTAL W BRANŻY IT

więcej informacji

POLECAMY

Max Computers w sanacji 
Dawnym gigantom marzy się wielki powrót 
Fotowoltaika: rynek przyszłości 
Druk przestrzenny: klienci są ostrożni  

NAJCZĘŚCIEJ CZYTANE 
Operatorzy bez energii
Escape roomy, czyli jak lepiej poznać swój zespół
Cyber (nie)bezpieczeństwo (felieton Damiania Kwieka) 
Poland IT Meeting: networking w cenie 
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 SONDA

Czy różnice pokoleniowe
mają znaczenie 
w podejściu klientów 
końcowych do zakupów IT?

zdecydowanie nie
2,2%

tak
89,1%

raczej nie
8,7%

Jeszcze
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PARTNER DZIAŁU

Dobry menedżer 
nie ustaje 

w drodze do mistrzostwa
Znajomość drogi jest równie ważna jak znajomość celu. Nieustanny rozwój jest 

kluczowym towarzyszem sukcesów w biznesie. Nawet najlepsi menedżerowie powinni 
ciągle sprawdzać i uzupełniać swoje umiejętności. Taka jest droga do mistrzostwa. 

Wymaga wysiłku, pracy i poświęceń, ale również – o czym mówi się rzadziej 
– właściwych wyborów. Jakich? 

ANDRZEJ JACASZEK

AUTOR JEST WICEPREZESEM ICAN INSTITUTE ORAZ 

WYDAWCĄ „HARVARD BUSINESS REVIEW POLSKA”. 

Żyjemy w czasach właś- 
ciwie nieograniczo- 
nych możliwości roz-

woju, jakie daje Internet, 
swoboda podróżowania, swo-
bodna wymiana poglądów. 
Jak więc wybrać te najlepsze? 
Przede wszystkim menedżer 
musi wiedzieć na doskonale-
niu jakich umiejętności powi-
nien się skupić. 

Tego wymagają bardzo kon-
kurencyjna, bezlitosna rze-
czywistość, gdzie czas staje 
się dobrem coraz rzadszym. 
Wspomniany wyżej przeskok 
z  „dobrego menedżera” na 
„wybitnego” obrazuje krzywa 
uczenia się. Pokazuje ona sko-
kowe etapy nabywania nowej 
wiedzy czy umiejętności. 

Zaczynając naukę od zera, łatwo nam zauważyć szybki wzrost 
wiedzy, szczególnie poprzez ćwiczenia. Jednak, gdy osiągnie-
my „szczyt”, czyli poziom dobrego specjalisty, następuje etap, 
w którym coraz trudniej się doskonalić, a nasza chłonność wie-
dzy się zatrzymuje. Powodem tego jest fakt, że większość me-
nedżerów woli uczyć się nowych rzeczy, bo przyrost wiedzy jest 
wtedy znaczący i szybszy, efekty widoczne tu i teraz. W ten spo-
sób zaniedbują swoje mocne strony, które wydają się opanowa-
ne w wystarczającym stopniu, a to one zasługują na szczególną 
uwagę i wzmocnienie. 

Etap stagnacji jest dla sporej części menedżerów ostat-
nim poziomem rozwoju. Jednak dla tych najbardziej zdeter-
minowanych i dążących do mistrzostwa nadejdą kolejne fazy 

wzrostu, kolejne szczyty. Naj-
lepszych wyróżnia to, że nie re-
zygnują z doskonalenia swoich 
silnych stron i umiejętności, gdy 
nadchodzi etap stagnacji.

Skoro wiemy, na czym się 
skupić i jak ma wyglądać droga 
do mistrzostwa, należy dokonać 
jeszcze jednego wyboru: jakie 
narzędzia edukacyjne pozwo- 
lą wejść na szczyt?

Indywidualne podejście, 
umożliwiające diagnozę moc-
nych i  słabych stron oraz 
ustalanie konkretnej ścież-
ki edukacyjnej – to podejście, 
które jest nam bliskie w ICAN 
Institute (www.ican.pl). Na-
sze programy rozwojowe dla 
menedżerów zapewniają im 
konkretną, praktyczną wiedzę 

w obszarach, na których powinni się skupić. Promujemy uni-
kalną formułę, która pomaga z „dobrego” stać się „wybitnym 
menedżerem i przywódcą”. Nieustanny rozwój, a także wzbo-
gacenie o umiejętności uzupełniające i pozwalające wyekspo-
nować nasze atuty stanowi klucz do osiągnięcia mistrzostwa, 
czego bardzo mocno państwu życzę, bo przecież – jak mówił 
Ralph Waldo Emerson – „jedyną osobą, którą jest Ci przezna-

czone się stać, jest ta, którą zdecydujesz się być”. 
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NTT: Tytany z nowymi 
Intelami
Serwery Tytan 2208i25 Advanced oraz Tytan 1208i25 Advanced bazują 

na nowej architekturze Intel Xeon Scalable, która zastąpiła układy Xeon E5 

i E7. Nowe procesory wyposażono m.in. w rozwiązania dwukrotnie zwięk-

szające wydajność.

Tytan 2208i25 Advanced ma obudowę rack 2U, która mieści osiem nośni-

ków HDD o przekątnej długości 3,5 cala – można je wymieniać podczas 

pracy urządzenia (tryb hot swap).

Tytan 1208i25 ma obudowę rack 1U. Jest dostosowany do instalacji czte-

rech dysków HDD SATA.

Oba modele wyposażono w 8 GB pamięci DDR4 ECC-R. Płyta główna ma 

24 złącza DIMM.

Ceny netto: Tytan 2208i25 Advanced – 14 030 zł, Tytan 1208i25 Advanced 

– 12 865 zł. Gwarancja: 3 lata door-to-door.

NTT SYSTEM, www.ntt.pl

Brother: kolorowe dla biur
Trzy kolorowe drukarki laserowe 

– HL-L8260CDW, HL-L8360CDW 

i HL-L9310CDW – to urządzenia prze-

znaczone dla biur, w których drukuje 

się duże ilości dokumentów. Wypo-

sażono je w podajniki papieru na 

250 arkuszy oraz w uniwersalny po-

dajnik na 50 arkuszy. Pojemność 

w HL-L8360CDW i HL-L9310CDW 

można rozszerzyć do 2380 kartek, a w HL-L8260CDW – do 1050. Prędkość 

druku wynosi do 31 str./min w kolorze i w czerni, a w dupleksie 14 czarno-bia-

łych lub kolorowych obrazów na minutę. Drukarki wyposażono w rozwiąza-

nia bezpieczeństwa, które zapewniają mi.in. uwierzytelnianie użytkowników. 

Umożliwiają drukowanie z urządzeń mobilnych.

HL-L8260CDW i HL-L8360CDW są sprzedawane w kompletach z czarnym 

tonerem o wydajności 3 tys. stron oraz tonerami żółtym, magentą i cyanem 

o wydajności 1,8 tys. str. HL-L9310CDW jest oferowana w zestawie z tonera-

mi czarnym, żółtym, magentą i cyanem o wydajności 6,5 tys. str. 

Ceny: HL-L8260CDW – 1500 zł, HL-L8360CDW – 2180 zł, HL-L9310CDW 

– 3120 zł. Gwarancja: 3 lata.

ABC DATA, www.abcdata.pl
FOR EVER, www.for-ever.com.pl
TECH DATA, www.techdata.pl

iiyama: wielkoformatowa 
seria

Dotykowe panele 4K UHD 

(3840 x 2160 pikseli) z se-

rii 68 mają przekątne 65, 

75 i 86 cali. Urządzenia są 

przeznaczone m.in. do sal 

konferencyjnych, wykłado-

wych i prezentacji. Mogą 

pracować 7 dni w tygodniu 

24 godziny na dobę. Wy-

posażono je w system oparty 

na Androidzie. Obraz i dźwięk można odtwarzać 

z wbudowanej pamięci lub z USB. Opcjonalnie dostępny jest moduł WiFi.

Jasność sięga 350 cd/mkw. w modelu 65-calowym oraz 375 cd/mkw. 

w urządzeniach wielkości 75 i 86 cali. Kontrast wynosi 1200:1. Panele mają 

powłokę antyrefl eksyjną, a każdy z nich reaguje na dotyk w 20 punktach 

jednocześnie.

Ceny: TE6568MIS-B1AG – 12 999 zł, TE7568MIS-B1AG – 18 999 zł, 

TE8668MIS-B1AG – 29 999 zł. Gwarancja: 3 lata door to door.

AB, www.ab.pl
ABC DATA, www.abcdata.pl
KOMPUTRONIK, www.komputronik.pl

Logitech: kamera 
do małych sal
Model MeetUp jest wyposażony w czujnik obrazu 4K, trzy zintegrowane 

mikrofony i głośnik z funkcją usuwania echa akustycznego. Zakres pola 

widzenia kamery wynosi 120 st., z możliwością rozszerzenia o dodatko-

we 25 st. w poziomie. Urządzenie można podłączyć do komputera ka-

blem USB. MeetUp jest kompatybilna z dowolnym oprogramowaniem do 

wideokonferencji oraz usługami w chmurze. Można nią zdalnie sterować 

za pomocą tabletu i smartfona (po zainstalowaniu odpowiedniej apli-

kacji) lub pilotem. Używając Microsoft Cortana w systemie Windows 10, 

urządzeniem można sterować za pomocą głosu.

Sugerowana cena detaliczna: 4899 zł. Gwarancja: 2 lata.

ABC DATA, www.abcdata.pl
ALSO, www.alsopolska.pl
TECH DATA, www.techdata.pl
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Chieftec: zasilacze Proton
Seria zasilaczy Proton została wyposażona w kondensatory nowej gene-

racji oraz rozwiązania zwiększające wydajność i żywotność komponen-

tów (Double Forward Technology). Spełniają wymagania normy Energy 

Star 5.0. W ofercie znalazło się siedem modeli o mocy 400, 500, 600 

(seria S) oraz 650, 750, 850, 1000 W (seria C). Seria S ma system zarzą-

dzania okablowaniem.

Ceny resellerskie netto: modele wersji S (z kabelkami) – od 47 dol. 

(ok. 170 zł), modele wersji C (bez kabelków) – od 71 dol. (ok. 260 zł). 

Gwarancja: 2 lata.

AB, www.ab.pl
ABC DATA, www.abcdata.pl 
ACTION, www.action.pl
KOMPUTRONIK, www.komputronik.pl

Dell EMC: 
czternasta generacja
Producent wprowadził na 

rynek serwery PowerEdge 

czternastej generacji. Nowe 

urządzenia dostosowano do 

technologii NVMe (Non Vo-

latile Memory Express), która 

przyspiesza wdrożenie pamięci masowej sterowanej programowo oraz 

infrastruktury hiperkonwergentnej. Jak zapewnia producent, poprawio-

no szereg parametrów, m.in. przyspieszono działanie baz danych, migra-

cję maszyn wirtualnych, wydajność interfejsu użytkownika i zmniejszono 

opóźnienia. Maszyny wyposażono w procesory Intel Xeon Scalable. Są 

dostępne w obudowach kasetowych oraz do montażu w szafi e racko-

wej. Na rynek weszło pięć modeli (R640, R740, R740XD, R940 i C6420), 

a dwa kolejne pojawią się do końca roku.

Cena: zależy od konfi guracji. Gwarancja: 3 lata NBD (Next Business Day).

AB, www.ab.pl
ABC DATA, www.abcdata.pl
ARROW ECS, www.arrowecs.pl
INGRAM MICRO, pl.ingrammicro.eu
S4E, www.s4e.pl 
TECH DATA, www.techdata.pl

Sony: pierwsza linia 4K
Japoński producent przeszedł całkowicie na standard 4K (rozdzielczość 

3840 x 2160 pikseli) w swoich monitorach profesjonalnych. Pierwsza linia 

produktów 4K HDR Sony Bravia składa się z dziewięciu urządzeń. Modele 

z serii XE8 mają ekrany o przekątnej długości 43, 49, 55, 65 i 75 cali, a z se-

rii XE9 — 49, 55, 65 i 75 cali. Nakładki dotykowe umożliwiają przekształce-

nie ich w interaktywne ekrany dotykowe. Jasność w przypadku serii XE9 

wynosi 560–650 cd/mkw. Panele mogą pracować przez 24 godziny na 

dobę 7 dni w tygodniu.

Monitory działają na platformie Android. Mają funkcje zdalnego sterowa-

nia przez łącze IP lub RS232C. Elementem wbudowanej platformy Digital 

Signage jest oprogramowanie do tworzenia interaktywnych rozwiązań.

Cena pojedynczego urządzenia zależy od projektu: Gwarancja: 3 lata.

ABC DATA, www.abcdata.pl
SUPREMO, www.supremo.pl
TECH DATA, www.techdata.pl

Samsung: przenośne 2 TB 
na SSD
Dysk przenośny Portable SSD T5 jest mniejszy niż wizytówka (74 x 57,3 x

x 10,5 mm). Waży 51 g. Został wykonany w 64-warstwowej technolo-

gii V NAND, która poprawiła osiągi urządzenia. Prędkość transferu da-

nych sięga 540 MB/s. Obudowę wykonano z aluminium. Wersje w kolorze 

czarnym mają 1 i 2 TB pojemności, a w niebieskim – 250 i 500 GB. Nośnik 

wyposażono w złącze USB 3.1. Użytkownik może korzystać z oprogramo-

wania Samsung Portable SSD, bazującego na sprzętowym szyfrowaniu 

danych w formacie AES 256-bit, które ułatwia konfi gurację zabezpieczeń.

Cena: od 649 zł brutto za model o pojemności 250 GB. Gwarancja: 3 lata.

AB, www.ab.pl
ABC DATA, www.abcdata.pl
ALSO, www.alsopolska.pl
TECH DATA, www.techdata.pl
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Ireneusz Dąbrowski

WRZUTKA Z AUTU

Tak się
nie da 

jechać 
dalej.

Kto nauczy
konia mówić?

POPRZEDNI FELIETON PISAŁEM NA DŁUGO PRZED JEGO OPUBLIKO-
WANIEM I JESZCZE ZANIM NASTĄPIŁ PRZEDWAKACYJNY WYSYP IN-
FORMACJI O  KARUZELI KADROWEJ W  FIRMACH IT. ALE ZOSTAŁ 
ON ZAUWAŻONY NAWET ZA GRANICĄ I  MIAŁEM OKAZJĘ NA TEMAT 
ZMIAN W POLSCE ROZMAWIAĆ Z JEDNYM Z REPREZENTANTÓW FIRM 
ŚWIATOWYCH, AKURAT PRZEBYWAJĄCYM W POLSCE I DYSPONUJĄCYM 
DOSTATECZNIE DUŻĄ ILOŚCIĄ WOLNEGO CZASU, ABY ZMARNOTRAWIĆ 
GO NA ROZMOWĘ ZE MNĄ.

Otóż ten przedstawiciel światowego biznesu IT, nazwijmy go na użytek felietonu 
Dr Nill, podczas naszej rozmowy zauważył, że od jakiegoś czasu trudniej mu się po-
rozumieć z jego ludźmi w regionie, a w Polsce w szczególności. Debatując przy kawie 
i ciasteczkach, opisywał swoje ostatnie doświadczenia i zauważył odczuwalną różnicę 
kulturową pomiędzy jego pracownikami na Zachodzie Europy a w Polsce. Emanacją 
tych różnic miałby być fakt, że jak tworzy się plany rozwojowe, rynkowe czy sprzeda-
żowe na rynkach anglosaskich, znanych mu z autopsji, to w wyniku trudnych i zacię-
tych negocjacji dochodzi się tam do liczb, które dla obu stron stanowią zobowiązanie. 
Zobowiązanie na tyle silne, że niewywiązanie się z niego pociąga za sobą często rezy-
gnację ze stanowiska, odejście z fi rmy i inne tego typu działania o charakterze niemal-
że honorowym. W Polsce natomiast ustalone kwoty są najczęściej wynikiem krótkich 
i łatwych rozmów, zaś ich niewypełnienie skutkuje nie tyle działaniami honorowymi 
po stronie „winnego”, ale dziesiątkami analiz i raportów mających na celu wyjaśnienie, 
dlaczego tak się stało, a czasami uzasadniających, że od początku cele były nierealne, 
głupie i niemożliwe do zrealizowania.

W tym momencie rozmowy moja swada „leśnego dziadka” ( jak określają mnie nie-
którzy portalowi polemiści) wzięła górę i zapytałem swego rozmówcę: a znasz opo-
wieść o wezyrze i jego ukochanym koniu? Odpowiedź była oczywiście negatywna, co 
mnie specjalnie nie zdziwiło, bo zazwyczaj przyjeżdzający do Polski przedstawiciele 
zachodnich fi rm IT to ponuraki i ludzie pozbawieni tego, co Francuzi (widocznie tylko 
na użytek wewnętrzy) nazywają esprit. Więc mu tę historię opowiedziałem.

Dla porządku przypomnę: wezyr miał swego ukochanego rumaka, z którym się 
prawie nie rozstawał. Ogier był mu wiernym towarzyszem w czasie wypraw wojen-
nych i przyjacielem w czasie pokoju. Do pełni szczęścia brakowało wezyrowi tego, 
aby mógł z nim rozmawiać. Ponieważ na ostatniej wyprawie do wrót Europy wziął 
liczny jasyr, pomyślał, że może wśród jeńców znajdzie kogoś, kto podejmie się na-
uczenia mowy jego ukochanego wierzchowca. Kazał sobie przyprowadzić z tego 
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grona osoby wyselekcjonowane na podstawie wyglądu i inteligencji bijącej z ich 
twarzy i rozpoczął przesłuchanie: „Czy ty, kapitanie cesarza Leopolda, nauczysz 
mego konia mówić?” – zwrócił się do eleganckiego poddanego dworu habsbur-
skiego. „Nie, panie” – odpowiedział ten z dumą i pogardą. „Zatem odetną ci głowę 
jeszcze dziś” – zdecydował wezyr. Następny był rajtar szwedzki, zabłąkany na te-
renach Europy Środkowej po „potopie”. Ponieważ wyciągnął naukę z przypadku 
poprzednika, poprosił o możliwość zadania pytania i gdy ją uzyskał, zapytał we-
zyra o czas, jaki przewidziano na edukację. Usłyszawszy, że rok, odmówił wzięcia 
w niej udziału i tym samym podzielił los cesarskiego kapitana.

Trzecim był nasz rodak, wypisz wymaluj pierwowzór zabijaki z kart Sienkiewicza. 
Na pytanie wezyra nie odpowiedział odmową, jak jego poprzednicy, ale rzekł: „Panie, 
jeśli dasz mi osobny dom w spokojnym i zacisznym miejscu, abym mógł tam przebywać 
sam na sam z twoim ulubieńcem, kilka twoich hurys i dobrego kucharza, abym nie mu-
siał zabiegać o dobra codzienne, ale był w pełni skoncentrowany na głównym zadaniu 
i nie rok, a trzy lata, to ja się tego zadania podejmuję”.

Wezyr nie posiadał się ze szczęścia. Polak otrzymał wszystko, czego chciał i przy-
stąpił do dzieła. Pewnego dnia jego kucharz jednak nie wytrzymał: „przecież to, cze-
go się podjąłeś, jest niemożliwe do wykonania! Sam wiesz, co stanie się z tobą za trzy 
lata…”. Na co nasz rodak odpowiedział rezolutnie: „za trzy lata to wezyr może zginąć, 
jego koń może umrzeć, a i mnie może dopaść jakaś śmiertelna choroba. Zatem spokoj-
nie czekajmy”. Kucharz mimo to nastawał: „a co będzie, jak nic z tego, o czym mówisz, 
nie będzie miało miejsca?”. Polak nieco poirytowany brakiem inteligencji kucharza 
warknął: „to koń będzie musiał się nauczyć mówić!”.

Gdy zakończyłem opowiastkę o wezyrze, Dr Nill uśmiechnął się szeroko. I chociaż 
chciałem jeszcze debatować o tym, że właśnie takie podejście pozwoliło nam wytrwać 
w miejscu, gdzie postawił nas Bóg i historia, jak również przekonywać, że elastyczne 
podejście jest naszą siłą etc. etc., mój interlokutor mnie powstrzymał i rzekł: ale prze-
cież ten twój rodak oszukał wezyra… Obiecał wykonać pracę, a wcale nie miał zamiaru 
osiągnąć, co obiecał, bo przecież od początku wiedział, że to jest niemożliwe. Postąpił 
nieetycznie – skonkludował Dr Nill. Na hasło „brak etyki” zareagowałem jak koń we-
zyra na głos surm bojowych i zapytałem: a kim w tym opowiadaniu jest wezyr? Wzór 
etyki? Przecież dla swej fanaberii posyłał ludzi na śmierć za odmowę zrobienia rzeczy 
nierealnej. Jeśli Polak jest oszustem, kto zatem jest pozytywnym bohaterem tej dyk-
teryjki? Z tym pytaniem zostawiłem rozmówcę, śpiesząc się na pociąg do Czeremchy, 
aby dotrzeć na moje Podlasie. 

Za to moich Czytelników tak z tym nie zostawię. Zauważmy, że kłopoty w komuni-
kacji na linii lokalny management – zagraniczni mocodawcy zaczęły się, kiedy popyt 
wyhamował i kiedy rozbudzone niegdyś oczekiwania i przekonania, że polskiego ryn-
ku IT ograniczenia właściwie nie dotyczą, okazały się fałszywe. Dodatkowo z różnych 
powodów zostały ograniczone możliwości funkcjonowania polskich firm, jako hubu 
handlowego czy brokera pomiędzy dostawcami a odbiorcami, i to zarówno z Europy 
Wschodniej czy Bliskiego Wschodu, jak też firm z Europy Zachodniej. Od razu wyjaś- 
niam: nie chodzi mi o regulacje VAT-owskie, choć i one miały ostatnio swój udział 
w ograniczeniu sprzedaży cross border. To jedno. 

Po drugie ciągle nie mogę się pozbyć wrażenia, że stosunek „przedstawicieli firm 
zachodnich” do ich polskich partnerów nadal nie jest całkowicie wolny od post- 
kolonialnej wyższości, która ma różne formy: od przekonania o swej wyższości 
etycznej (patrz: zachowanie Dr. Nilla) przez przeświadczenie o naszym zacofaniu 
technicznym i cywilizacyjnym po zwykłą arogancję w stylu „chiracowskim”: „Pol-
ska zmarnowała dobrą okazję, żeby siedzieć cicho”, co tłumaczy się na ostatnio bar-
dziej parlamentarne: „zamknij mordę”. Tak się nie da jechać dalej, tym bardziej że 
dokonywane zmiany kadrowe w myśleniu decydentów mają zastąpić to wszystko, 
co wymaga czasu i wysiłku, a nie tylko przesuwania figur na szachownicy, co jest 

wprawdzie i szybkie i efektowne, ale czy 
skuteczne? 

I ostatnie: dlaczego firmy z zachod-
nim rodowodem na rynku IT to prawie 
wyłącznie firmy handlowe? Dlaczego 
brak (poza kilkoma chlubnymi wyjątka-
mi, jak Intel czy ostatnio Sage) inwestycji 
nie ekstensywnych, ale wykorzystują-
cych lokalne mózgi zamiast mięśni? Czy 
to nie jest aby syndrom sprzedawania 
świecidełek dzikusom, który może być 
aktualnie wzmacniany przez naszą we-
wnętrzną sytuację polityczną... 

Swoją drogą to ciekawe pytanie, jak 
w tym złożonym przypadku Polski po-
stąpią nasi „przyjaciele z UE”. Czy bę-
dą w  stanie dokonać  złożonej analizy 
i oddzielić ziarna od plew oraz prowa-
dzić subtelną grę dyplomatyczną, by 
powstrzymać proces Polexitu, czy też 
ustami tego bądź innego komisarza bę-
dą mimowolnie potwierdzać tezę naszej 
obecnej większości rządowej, że UE to 
tylko urzędnicy dbający o swoje interesy, 
i to w mało elegancki czy wręcz prostacki 
sposób? Wszak ich standardy przejmu-
ją potem przedstawiciele biznesu… Jak  
będzie, zobaczymy. Dlatego z takim za-
ciekawieniem oczekuję na spotkanie 
z Dr. Nillem za kilka miesięcy.
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Wakacje
w trybie offline

KONIEC LATA CORAZ BLIŻEJ. WIĘKSZOŚĆ Z NAS MA JUŻ ZA SOBĄ LETNI 
WYPOCZYNEK. NA KILKANAŚCIE DNI ODETCHNĘLIŚMY OD PRACY, ALE 
CZY UDAŁO SIĘ TEŻ ODERWAĆ OD WSZECHOBECNEJ SIECI?

Zanim wyjadę na wakacje, zawsze sprawdzam w Internecie opinie o hotelu, w którym 
zamierzam się zatrzymać. Ta metoda jeszcze nigdy mnie nie zawiodła, choć niemal za-
wsze znajdą się malkontenci, umieszczający negatywne komentarze. Telewizor miał 
zbyt mały ekran, z polskich programów nadawali tylko TVP Info, a słaby sygnał Wi-Fi 
nie docierał do pokoju – to stała lista żali rozgoryczonych urlopowiczów.

Swego czasu spędzałem wakacje w Side, malowniczym miasteczku położonym w po-
łudniowej Turcji. Słoneczna pogoda, codziennie powyżej 30 stopni Celsjusza na termo-
metrze i specjalny autobus dowożący kilka razy dziennie gości hotelowych na pobliską 
plażę. Tak się złożyło, że najliczniejszą grupę tworzyli turyści z Rosji. Dorośli niczym 
nie zaskoczyli: niektórzy panowie jeszcze przed południem słaniali się na nogach. 
Z dużo większą uwagą przyglądałem się małym Rosjanom, przesiadującym od rana 
do wieczora w hotelowym lobby. Kilku bladych chłopców przyklejonych do laptopów 
i tabletów toczyło wirtualne bitwy czołgów. Ich obecność w lobby nie była przypad-
kowa – słaby sygnał Wi-Fi nie docierał do pokoi hotelowych. Na szczęście właściciel 
obiektu zadbał o dostęp do sieci w obrębie recepcji, dzięki czemu chłopcy nie straci-
li dwóch tygodni wakacji, a ich rodzice mogli zająć się sobą i serwowanymi drinkami.

W tym roku odpoczywałem na półwyspie Chalkidiki. Leniwa grecka atmosfera wy-
jątkowo sprzyja wypoczynkowi. Chciałem oderwać się od codziennego stresu, pracy 
i Internetu. O ile dwa pierwsze cele zostały osiągnięte, o tyle realizacja tego ostatnie-
go zakończyła się kompletnym fi askiem. Być może nie sprzyjały temu okoliczności, 
choć to raczej słabe usprawiedliwienie. Lekkiego laptopa łatwo wrzucić do torby, sy-
gnał Wi-Fi w pokoju był silny, a podczas pierwszych dwóch dni pobytu lało jak z cebra.

Tym samym okazało się, że nic mnie nie różni od tysięcy innych urlopowiczów, któ-
rzy nie potrafi ą żyć w trybie off line. Jak wynika z badań American Express, ponad 
80 proc. osób korzysta z Internetu w trakcie wypoczynku, a ponad połowa sprawdza 
na wakacjach służbową skrzynkę pocztową. Natomiast według analiz HomeToGo.pl, 
Internet stanowi ważne kryterium wyboru oferty apartamentu czy domku letnisko-
wego dla 20 proc. polskich turystów. Rezygnacja z najnowszych technologii jest dużo 
trudniejsza, aniżeli się nam wydaje. Niemiecki futurolog Gerd Leonhard uważa nawet, 
że wkrótce stanie się to praktycznie niemożliwe.

Życie w trybie online stało się powszechne, a Internet już dawno przestał być do-
brem ekskluzywnym. Co gorsza, odłączenie od sieci lub odmowa udostępnienia danych 
osobowych powoduje, że tracimy dostęp do podstawowych usług, takich jak chociaż-
by nawigacja. Wspomniany Gerd Leonhard w roztacza czarne wizje niezbyt odległej 
przyszłości. Życie off line ma stać się niebawem nowym luksusem, a za dziesięć lat będą 
mogli sobie na to pozwolić jedynie ludzie bogaci. Myślę sobie, że w arto, szukając miej-
sca na następne wakacje, skorzystać z podpowiedzi malkontentów i wybrać się tam, 
gdzie Internet nie dociera. Będzie taniej i… bardziej ekskluzywnie.

Wojciech Urbanek
zastępca redaktora naczelnego

Życie 
bez Internetu 

stanie się… 

luksusem?

CHŁODNYM OKIEM



Mając konto na CRN.pl, możesz BEZPŁATNIE 
zamieszczać OFERTY PRACY 

w naszym portalu.

SZUKASZ PRACOWNIKÓW 
W BRANŻY IT?
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Portégé X20W: każde urządzenie, jakiego możesz potrzebować

Umożliwia wydajną pracę w każdym położeniu. Zawiasy wahadłowe o rozwarciu 360º pozwalają 
błyskawicznie zmienić laptopa w tablet, a gniazdo USB-C zapewnia obsługę wszelkich akcesoriów. 
Urządzenie jest wyposażone w Procesory Intel® Core™ siódmej generacji. Podłączenie na pół godziny 
zapewnia cztery godziny pracy akumulatora, a pełne naładowanie — 16 godzin*. Pióro AES korzysta 
z 2048 punktów nacisku, co zapewnia niezwykle precyzyjne rejestrowanie notatek.

Portégé X20W firmy Toshiba. Elegancka technologia.

Więcej informacji: www.toshiba.pl/X20W

* Wyniki uzyskane w teście Mobile Mark™ 2014. Mobile Mark jest znakiem towarowym firmy Business Applications Performance Corporation. Intel, Logo Intel, Intel Inside, 

Intel Core i Core Inside są znakami towarowymi firmy Intel Corporation w U.S.A. i w innych krajach. ©2017 TOSHIBA Corporation. Specyfikacje projektowe i kolory produktów 

mogą zostać zmienione bez powiadomienia i mogą się różnić od przedstawionych w niniejszym dokumencie. Z zastrzeżeniem błędów i opuszczeń.

Funkcjonalny, efektywny

Toshiba zaleca system Windows 10 Pro.

Intel Inside®.
Większa produktywność, gdziekolwiek jesteś.


